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حقوق الطبع وا لنشر والاقتباس محفوظه تلمولف 
ویمنع التصویر أو النسخ بأي شکل من الأشكال لحتویات هذا الکتاب » كاملا آو لجرء 
من أجزائه » سواء تم النسخ لأغراض تجارية أو غير ريحية » علما بأن ريع هذا الکتاب 
يتم صرفه على آعمال دعوة الحالیات وتکون بتصويرك غیر الشروع له قد قوت تبرعا 


للدعوة. 
# يمكنك الحصول على نسخ إضافية عن طريق : 
© ۲اتصال در فم الھاتفە ef —VATAAAA‏ 


© أو إرسال فاكس لنفس الرتم على التحويلة ( ۱۱۱ ). 


© أو الكتاية لصندوق بريد 7491" جدة ۲۱۵۲ . 


ويسكتتنى من هذا الحظر الاقتباس والاشارة حسب المعاييرا لعلمية 2 الرسائل والبحوث 


الجامعية أوالتعريف بالكتاب . 


لكل من يعمل بالأعمال الخيرية فى أقطار العالم الاسلامی.. 


سائلاً الله تعالى أن يُبارك في جهودهم ويعظم ثوابهم . وأن يوفق 
مسئول. 


دعوة أوجهها لكل أكادمي إداري . أستحثه فيها مزید من الجهد في 
تأصيل العمل المؤسسي للاعمال الخيرية . ولن يكون ذلك إلا 
بالتأليف والبحث وحث طلبة الجامعة على ارتياد مواضيع العمل 
الخيري . وبالتالی إثراء المكتبة العربية الجافة حالياً في مصادر 
المعلومات والمراجع المتخصصة في علوم إدارة الأعمال اللارخية 
(الخيرية) .. 


._ ع لكك 














اهداف الدورة الرئيسية 


تعریف المشارکین بالتسویق ومفاهیمه ونظریاته وبعض تطبيقاته في 


تعریف المشارکین بأهمية مهارات الاتصال . ومهارات التعامل مع العملاء 
وغیرها من المهارات من خلال دراسة مفهوم التسویق للخدمات. 
استعراض الأنشطة التسويقية الأكثر التصاقا بمجال أعمال الجهات الخيرية 
والتي قد تتطلب مستقبلا عقد دورات تدريبية مكثفة لمن برغب الاستزادة 
حولها. 

(حداث تغيير في نظرة المشارکین للتسویق وكيفية الاستفادة من معلومات 
البرنامج عمليا عن طریق الأمثلة العملية ومشاركة الحضور الفعّالة وتبادل 


الخبرات والتجارب Lad‏ بینهم. 








امقدمه : 

قبل عشر سنوات من الآن وأحد الأسباب الى أدّت لذلك هو الفهم الخاطئ التداول عند 
كثير من الإداريين المسئولين عن إدارة الأعمال الغير هادفة للربح (الخيرية) والممثلة في نظرقم 
ee‏ لا يصلح إلا في الأعمال الربحية). 


فان كان هذا تصورهم في آمریکا وهي الى تعتبر رائدة في إدارة الأعمال AAW‏ 
حيث توجد تخصصات أكادبمية We‏ بذلك في جامعاتا بالإضافة إلى مراكز SLAY‏ 
والدراسات اللاربحية » فإن الناظر لجال الجهات الخيرية A‏ عالمنا العربي والإسلامي لن Lele‏ 
بنظرة able‏ للتسويق إن لم تكن Jl‏ 


والصحيح أن التسويق هو علم ذو أصول يؤدي إلى تحقيق أهداف استراتيجية للجهة 
الخيرية وليس BT‏ وشعارات تؤحذ من باب زيادة المعلومة والاطلاع ومن هذا النطلق Ab‏ 
آهمية هذا البرنامج الذي يهدف إلى تعريف المشاركين فيه بأساسيات عن التسويق بالاضافة 
إلى وسائل عملية يستفيد منها المشارك وجهته A‏ تطوير أعمالهم ومنتجاتهم وحدماقم 
وموظفيهم» وتفتح OVE‏ جديدة للنظر إلى التسویق للخدمة (Service Marketing)‏ 
الذي يشكل الجزء الأهم من أعمال الجهات الخيرية اللاربحية. 


ab,‏ هذا الكتاب Lech‏ يمر العمل الخيري في العام الإسلامي بأزمة يشعر با کل حب 


إلا أنه من الضروري الاستمرار بل وزيادة التركيز في فقه صناعة العمل المؤسسي 
الخيري وزيادة الانفاق على تطوير قدرات الموارد البشرية العاملة في الجهات الخيرية » بل 
ينبغي تشجيع فتح تخصصات ASIST)‏ دقيقة في مراحل الدراسات العليا في فنون إدارة 


الأعمال اللاربحية. 


f نعع_‎ 





gat of JLT Ju Ais‏ الريادة A al SLEW‏ الاسلامية » ویبارك ق جحهعود 
العاملین ها 


EE 

بتکامل حضور الشارك وتفاعله مع العرض القدم ومشار کته في الأمثلة العملية الى سیتم 
طرحها خلال اللقاء » وبفضل الله تعالى فانه من خلال عملي التطوعی لسنوات A‏ إدارة 
الکتب التعاوني للدعوة والارشاد وتوعية الجاليات بحي السلامة ومن خلال دراستٍ 
الأكاديمية Grey‏ الوظيفية للتسویق في أحد کبری الشركات فان آرجو أن یکون البرنامج 


حامعا للجانب العلمي الأكاديمي والعملي التطبيقي لينفع الحياة العملية. 





فهرس موجز 


مدخل إلى علم التسويق كع ودعي افا ددس ماعب جاب ددجت 
ادا التسویق للجهات الخيرية ؟ ی تس نت هت شاب 


النخطیط الاسترانیجی التسویصی ee‏ 


~~ 


أساسيات سلوك المتبرع والساهم 1111185859 
انزیج التسویقی للجهات الخيرية ساسا سس اس تام سم 
الزیج الترويجى للجهات الخيرية سس تسس سس تس سس تسه 
التسويق الإلكتروني للجهات الخيريه ی چ ی 


نظم المعلومات التسویقیه وكوث التسويق ودورها 


ملحق (التسويق دعوة إلى إعلان ميثاق إسلامي 


للمعلنین والمسوقين) سس سس EO‏ 


فهرس الحتويات 


الأهداف الرئيسية للبرنامج. 

القدم. 

- خطوات آساسية لزيادة الفائدة. 

مدخل إلى علم التسویق. 

— الدسویق المفترى علیه. 

- نظرة تاريخية عن بداية الدسویق وتطوره. 

le =‏ هو التسویق. 

— رضا العملاء والتبرعین. 

: التسویق للجهات الخيرية ؟‎ (Ll 
أهمية القطا ع الثالث في التنمية الاحتماعية.‎ e 
بعض إحصائيات العمل الخيري بالملکة.‎ 0 


التخطيط الاستراتیجی التسویشی : 


6 تعریف. 
و مکونات البيئة احيطة وآثرها على التسویق 
۵ فرین. 


= هل لدینا آهداف استر اتیجیة. 


اساسیات سلوك التیرع والساهم. 
— دوافع التبر ع. 
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- الاستفادة من دراسة اخاجات الانسانية. 
- حقوق التبرع. 

الزیج التسویقی للجهات الخيرية. 
polis -‏ الزیج انش للخدمات. 

- تعریف الخدمة والسلعة. 

- الصفات التي تتميز Lë‏ الخدمة. 

- دورة حياة النتج. 

- قنوات التوزيع وأهميتها. 

- التسعير واستراتيجيات التسعير. 

Ol ek -‏ مراحل حياة المنتج. 

- لاذا يفشل المنتج/الخدمة ...تمرين للمناقشة ؟ 
- قرارات تسويقية للجهات الخيرية. 
الزیج الترويجى للجهات الخيرية. 

- أهية الاعلاد. 

bbe -‏ الاتصال. 

- لاذا نعلن ؟. 

- لن نعلن ؟. 

- كيف نعلن ؟. 

- آنواع الاعلانات حسب وظانفها. 

- حقائق ومعلومات هامة عن الاعلانات. 
- عوامل جاح الاعلانات الخارجية. 

- العلاقات العامة و دورها. 

— آمثلة من الاعلانات الخيرية. 
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التسويق الالکترونی للجهات الخيرية. 

نظم العلومات التسويقية وخوث التسويق ودورها في العمل 
ال خيري. 

- ملحق (التسويق دعوة إلى إعلان مياق إسلامي للمعلنين والسوقین). 

- قائمة المراجع. 








النسويق للجهات ALAN‏ 
خطوات أساسية لزيادة الفائدة 


في البداية أسأل الله تعالى أن ينفع Sall sde‏ العلمية كل من alley‏ عليها ابتغاء التعلم أو 
ابتغاء الاستفادة منها في العمل التطوعي الخيري. 

وأحب أن أؤكد على إرشادات قد لا تخفى على البعض » ولكن الذكرى تنفع ابحمیم. 
Jt‏ يسو ال نفسك الأسئلة الآتبة : 

Hal - ١‏ أدرس هذه الدورة ؟ 

؟ - ماذا أتوقع أن أستفيد من خلالها ؟ 

۳- ما الذي سأعمله مما تعلمت.. هل ساطبقه ؟ 

4- متى سأقوم بتطبيق ما استفدته.. وما هي خطتي لتفعيل ذلك ؟ 

ه- كيف سأشارك الآخرين مما استفدت به .. وتذكر أن أبخل الناس من 


بخل بعلمه ..!! 


كيف نستفيد مما نتعلم 


We Learn / 100 
william Glasser 


x 


Salag | a عندها‎ wey 
Raed i Hear gii | See ی‎ 
























































التسویق الفتری عليه : 


- بقالة الامل للتسویق. 

- مركز الصفا للتسویق (Shopping Center)‏ 

.(Merchendizing Team) فریق التسویق‎ - 

.(Marketing & Sales Dept) قسم التسویق والبیعات‎ - 

- الادارة العامة للتسویق. 

- مطلوب موظف تسویق لبیع منتجحات (...). 

- أصبحت کلمة التسویق تطلق جزافا ويقصد ها الشراء » التبضع 6 فریق البیعات 

ع ty‏ رها لبون ضوع u‏ تاه زهان 
حن آشار عددٌ من المؤلفين في کتب التسویق إلى ذلك بظاهرة (قصر النظر) للتسویق 
وعلی رأس المؤلفين ` فیلیب کوتر » ومایکل بیکر. 


- وغيرهما ولعل السبب یتضح عند مناقشتنا لنشأة التسویق التاريخية. 











الفرق بين التسویق والمبیعات 
٠‏ من اکثر انواع قصر النظر في Séi‏ التسویق هی 
النظرة إلى التسویق والبیع على انهما شيء واحد . 
- ان البیع جزء من التسویق غير ان التسویق یشمل 
اشياء كثيرة منها البیج . 
- ان التسویق يبدأ قبل ان يكون للشرکه منتج بفترة 
طويلة » وتبدأ عملية البیع بعد تصنیع المنتج فقط . 
9 التسویق یستمر مع عمر المنتج . 


نظرة تاريخية عن بداية التسویق وتطوره : 


إن التسویق وان وحد من آلاف السنین A‏ صورةٍ أو آحری من صوره الحالية فعلى 
سبیل JEU‏ البیع وأساليبه موحودة من حياة الکهوف » وان كانت نقودهم ‏ تلك الفترة 
هي تبادل البضائع ببعضها (Barter Law)‏ الا أن التسویق .عفهومه احدیث و کعلم ۸ Jor gs‏ 
إلا مع عهد ما یعرف بالثورة الصناعية في الغرب » وتقریبا في الربع الأحبر من القرن التاسم 
عشر. 

و کعادة البشر في بداية أي شيء حدید wäll‏ یعمدون إلى الافراط فيه و کما آخبر SS‏ 
أن : (لكل عمل شرّة...) فنجد أن الثورة الصناعية أوحدت Wy‏ بالإنتاج مع احتراع 
الآلات لأول مرة مقارنة بالصناعات اليدوية قبلها فأمكن للانسان of‏ ينتج آلاف القطع من 
النتجات lly‏ يريد بیعها وتحقيق الأرباح » وعلی هذا يرى الب‌احئون في التسويق أن 


التسویق إلى یومنا هذا مر عراحل متعدّدة نوجزها في الا : 


55252525255 د لكك 





-١‏ مرحلة التوجه الانتاجي .(Production Orientation)‏ (لتنتج أقصى ماتستطیع 
الالات). 


۱- مرحلة التوجه البيعي (Sales Orientation)‏ (لنتحلص ما لدينا قي الخازن). 
۳- مرحلة التوجه التسويقي «(Marketing Orientation)‏ (لننتج ما يريد العمیل). 


6- مرحلة الفهوم الاجتماعي في التسویق Ll) .(Sociomarketing)‏ نسوق وسط 
am‏ دي موارد حدو ده واجبنا الحفاظ علی تواز 4( 


نظرة حول تطور مفهوم التسویق 


Gala التوجه‎ 1 850-6 





› حقبة تصور اننا نبيع ما ننتج‎ ٠ 
سوق المشت ی"‎ 





0 1 التوجه الحالي 


ل 


وحيث إن المرحلة الأولى والثانية لا تممنا كثيرا -عملیا- في هذا البرنامج فإننا سن ركز 
على المرحلة الثالثة والرابعة » ففى مرحلة التوجه التسويقى والى بدأت منذ الستينات 
والسبعينات أصبح التركيز على المستهلك وأصبح العميل (المستهلك) هو غور تركيز الجهود 











وأصبحت مراکز البحوت والجامعات تنظر للتسویق من وجهة نظر الستهلك 
العمیل) في مرحلة حن قبل إنتاج السلعة أو الخدمة. 

أما مرحلة التسويق الاجتماعی فهي مرحلة لا تزال تصارع OLDE‏ التسويق وفرص 
الرّبح السريع وينظر الباحثون للتسويق الاحتماعي إلى أنه يجب على المسوقين النظر إلى شح 
الموارد (Scarcity of Resources)‏ وذلك في مرحلة الانتاج والتخطيط وال الحفاظ على 
البيئة في قرارات التغليف والتعليب » فهذا أثر ثقب الأوزون وسببه الرئيس إحدى الغازات 
الطاردة في منتحات البخحاحات » وقس على ذلك GUN)‏ الى Lef oi‏ العلب البلاستيكية 
وأكياس النایلون على تلوث البيئة بکل آنواعها » ویعمد بعض الب‌احتین والکتاب عن 
التسویق للاشارة إلى ما یعرف بالتسویق الأحضر (Green Marketing)‏ 


ولعل آحد آسباب تسمیته بذلك هو جعیات الحفاظ على البيئة السماة cl atl‏ 


وهو نفس الفهوم الذي سبق شرحه. 


ریسم 
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Lo‏ هو التسویق 


ما هو الدسویق ae‏ 


(( کل مشارك یکتب تعريفه الخاص به في ورقة )) : 
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تعریف التسویق 


هناك عدة تعریفات للتسویق الحديث وسوف ن ركز على تعریفین فقط منهما : 
تعریف جمعية التسویق الأمريكية (AMA)‏ 

التسویق هو الدشاط الخاص بتسعیر وترویج وتوزبع السلع واخدمات والأفک‌ار 
التي تسعی إلى اشبا E‏ رغبات الأفراد والشات. 

ویتمیز هذا التعریف بأنه یشمل وظائف التسویق کلها. 
تعریف كوتلر : 

إدارة التسویق هي علم وفن ودف إلى اختبار الاسواق الرتقبة ومن ثم الوصول 


والحفاظ على العملاء ( والعمل على زيادقم عن طريق صنع وتقديم الفائدة والقيمة 
الثلی للعمیل والمستهلك ( والحفاظ عليها بالاتصال المستمر معد . 


ومن خلال التعریفین السابقین المذكورين للتسویق بحد أنه لابد من توفر عناصر معينة 
حن یتحقق التسویق نوحزها فیما يلي : 
-١‏ أن التسویق نشاط إنسان مرتبط بالأفراد والمنشآت وسلو کهم. 
WY —Y‏ أن یتعرف السوق على احتیاحات ورغبات الأفراد والمنشآت ویسعی إلى 
Agel!‏ 
-Y‏ الاشباع یتحقق عن طریق السلعة الخدمة القدمة من طرف السوق وما با من 


مناقع. 


(Marketing insihgt from A to Z) Philip kotler 2003 on 
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=e‏ أن التسویق علم وفن. 

ه- أن التسویق من شروط تحققه حصوله عملية تبادل النفعة احاصلة بين الشتری 
والبائم» وتکون النفعة من طرف الشتري للبائع هي النقود مقابل السلعة | 
الخدمة » وذلك في آغلب الاحیان » وعکن اختصارها في كلمة (القدرة على 
الشراء). 

7 — ينبغي على السوق أن bile‏ على عملائه عن طریق الاتصال الستمر بینهما 
وتکوین العلومات و تحميعها و حلیلها. 


مفهوم التبادل 





E ۹ 5‏ 7 که i‏ د بت 
JS‏ اد io‏ 
4 من قطعة الخبز ( "` عندي احتياجها | 
P‏ ) الطرفان يجب ان یستشعرا ۳۲ CH‏ 
E 2 5 1‏ 











شروط عملية التبادل (للمنفعق في العملية التسويقية : 
-١‏ لابد أن تکون بين طرفین. 


-١‏ لابد أن یتوفر لدی کل طرف ما يقدمه للاحر , ویکون دا 4,3 (value)‏ عند 


الطرفين. 
۳- أن تتوفر لديهما القدرة على الاتصال والتسليم (الملكية). 
>- أن تتوفر لكل منهما حرية القبول أو الرفض للعملية (الخيار). 


ه- أن تتوفر الظروف الزمانية والمكانية المناسبة. 








رین للمناقشة : 
ما هي المنفعة القدمة لشاب متطوع في عمل خيري بجمعية الأطفال العاقین ؟؟ 
ناقش النفعة من الطرفین » في ظل الشروط السابقة. 


وكيف يمكن أن توثق هذه النفعة ؟ 
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الفرق بين الحاجات والرغبات wants & needs‏ : 


من خلال ما سبق تعرفنا إلى مفردتي (الحاحات (OLE,‏ فهل هما شيء واحد أم 
وللجواب على ذلك نعرّف من خلال هرم ماسلو أن للانسان حاات (needs)‏ 
أساسية يحتاحها كل واحد ويسعى لإشباعها ` الطعام » الملبس » الأمان » السكن » الشعور 


بالاحترام والتقدير والانتماء » وتختلف متطلبات تحقيق هذه SLL‏ بحسب إمكانيات 


بینما E‏ الرغبات (wants)‏ كوسيلة لتحقيق إشباع الحاحات فنری أن رغبات الناس 
(لولا احتلاف الأذواق لبارت السلع). 


الحاجات والرغبات والمنافع 





انا آشعر بالجوع ai.‏ طعاما 













الرغبة باشباع الحاجات ضمن هيمنة سلوكيات 
انسجمو عات والمجتمع 
مع الخیل ياشقرا »۰ مایصلح في الصعيد لایصنح 
jilted‏ 






حاله ذهنية نعتري المشتري 
انا الآن شبعت .. الاكلة مستأهلة 
استفدت مقابل ما دفعت 














ویری د/طلعت عبداطمید 3 کتابه التسویق الفعال الأساسیات والتطبیق ص ۲۱ : 
oly‏ رحال التسویق لا یقومون بتنمية احاحات أو خلقها إذ أن هذه احاحات وجدت قبل 
وجود رجال التسویق وإنما یقومون باشباع OLED‏ وتوحیهها والتأثیر في القرارات الخاصة 


باحتيار السلع والخدمات اللازمة هذا OG LEY)‏ 





(۱) بتصرف يسير. 








لمن تسوق الجهات الخيرية ؟ 


اكتب حسب وجهة نظرك ` لمن ُسوّق جهتك الخيرية ؟ 
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لمن تسوق الجهات الخيرية : 
غناك ثلائة Lol‏ رئيسية تسوق با ابحهات A el‏ ` 


إت التبرعون. 
۲- الستفیدین من آعمال و خدمات الجهات الخيرية. 
-٣‏ التطوعون. 


وبعض الکتاب یدمج المتبرعين مع التطوعین باعتبار أن التطوع بتبرع بجهده ووقته 
وفي الحقيقة أن الأفضل تفصیلهم بقسمة لاثية ؛ OF‏ الزیج التسويقي يختلف لكل واحد 
منهماء ویخشی مع دبحهما أن تختلط على السوّق الأمور. 





© ماذا يريد التبرعون من اجهة ا Ai o‏ ؟ 


e‏ ماذا يريد المستفيدون من أعمال وخدمات الجهة الخيرية ؟ 


e‏ ماذا يريد المتطوعون خدمة الجهة الخيرية من هذه الجهة ؟ 
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لمن نسوق : 
وحن حين نسوق ab‏ الفعات الثلاث Gus Gb‏ للحصول على رضا هذه الأصناف 
ولا بد من تعریف رضی العمیل (Customer Satisfaction)‏ لاف القاسم ا 


بين النلانة. 


اکتب من وجهة نظرك تعریفا لرضا العمیل ؟ 
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رضا العمیل : 


هو حالة ذهنية یشعر Lë‏ العمیل عندما تکون الخدمة القدمة تساوي أو أكبر من 


ومشكلة التوقعات GUI‏ حال ازدیاد متواصل مقابل مجموعة الخدمات المقدمة › 


حيث يؤثر في ثقافة العملاء ما digg‏ أو يسمعونه عبر وسائل الاتصال المختلفة. 


أرقام وإحصائيات في رضا العملاء : 


العميل الداحلى / العميل الخارجى. 
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هل تقوم جهتك اخبر 


A 


بقیاس رضا عملائها ؟ 



























































مادا التسویق للجهات الخنيرية ؟ 


في الواقع أن معظم آعمال الجهات الخيرية ما آفکار أو حدمات أو سلع أو جميع 
seuss‏ 


وینظر إلى سوق الخدمات بأنه Ee‏ 20۷۹ من حجم الأعمال في آمریکا ویشکل 
سوق الخدمات 70۷ من الناتج ا حلي (GDP)‏ 


ویطلق اسم القطا ع الثالث على آعمال الجهات الخيرية » حيث یعتبر القطاع الحكومي 
هو الأول ويمثل جزءا من الوظائف يليه القطاع الربحي وبه الشر کات والصانع والمؤسسات 
وكل الأعمال ال تسعی لزيادة الأرباح » يلي ذلك القطاع الثالث وهو قطاع الجهات 
الخيرية أو اللاربحية أو مجموعة الاعمال الق لا تمدف إلى الربح في معاملاتها ولاهمية هذا 
القطاع لاسيما مع خطه التنمية السابعة للدولة ۱۲6-۱۲۰ه والی من آهدافها 
الاستراتيجية الاهتمام بالخدمة التطوعية. 








أهمية القطاع الثالث فى التنمية الاجتماعية 


الأهداف العامة والاسس الاستر اتيجية لخطة التنمية السابعة ۱۲۰ - ۲۵ ۱ه 
ane‏ — 56 م الأمانة العامة مجلس الوزراء 


القرار رقم (OA)‏ وتاریخ ۲۰/۳/۲۸ ۱ه 


حیث ورد AB‏ الاساس الاستراتیجی sall)‏ ما نصه ` 


الأساس الا ستراتيجي الخامس : 


تطوير الخدمات التطوعية وترسيخ مفهومها وأهميتها لدى أفراد ابجتمع والارتقاء 
بوسائلها وأساليب أدائهاء ويتم ذلك من خلال: 


2-١‏ تشجيع وتسهيل قيام Clam‏ تطوعية متخصصة تعن بتنمية امجتمع. 


0-9 زيادة اهتمام الجهات التعليمية والاعلامية والثقافية والرياضية للقيام جهد في 
توعية الواطن ودعوته إل ادمات التطوعية. 


ani‏ دعم مرا کز البحوث وتطویرها للقیام بدراسات ميدانية لتشخيص دوافع العمل 
التطوعي في احتمع. 


-٤‏ زيادة العناية بدور المرأة في الخدمات التطوعية في إطار القيم الاسلامیق وتیسیر 
السبل آمام مارستها للخدمات التطوعية. 


-٥‏ ترسیخ آهمية العمل التطوعي في مناهج التربية الوطنية في مراحل التعلیم الختلفة. 


Se 








بعض احصانئیات العمل الخيرى 


و حسب احصائية ple‏ 4 4۲ ۱ه لوزارة الشوون الاحتماعية توحد We‏ بالمملكة 
dae YEA‏ خيرية lol!‏ التراكمية ۱6 ملیار ریالا منذ بداية انشائها ple‏ 
٥ه‏ وحن عام ۲4 ۱ه. 


~~ 


الان. 


بینما بلغت مصروفاقما علی آنشطتها الاحتماعية ملیارا و ۱۰۰ ملیون [الصدر 
رسالة آسبوع العمل الاجتماعي الثالث النعقد في ۲۶/۲/۲۰ ١ه].‏ 


ف توحد LS ۱۰4 dle‏ تعاونیا دعویا تابعا لوزارة الشوون الاسلامية والوقاف 
و الدعوة والار شاد. 


۰ كل هذه الأعمال المبار كة يديرها متفرغون ومتطوعون وهم بحاحة لكل دعم 





















































التخطیط الاستراتیجی التسویقی 


تعریف التخطیط الاستراتيجي : 
هو عملية ادارية لتحدید الصورة الذهنية لستقبل النظمة وسبل وكيفية محقبقها. 


ویتطلب وضع الخطة الاستراتيجية اتباع ما يلي : 


١‏ - مدید الهام الرتيسية (الغایات التي تسعی الجهة الخيرية إلى حفیقها) وتشمل 
الرژية والرسالة. 

۲- تقبیم الأداء (دراسة الواقع الحالي) ويشمل : 
أ)- تحليل البيئة الخارحية (سياسية ‏ اقتصادية » احتماعية » تقنیق) والتعرف 


على الفرص التسويقية المحتاجة » وكذلك التعرف على التهديدات 


ب)- تحليل البيئة الداخلية (للتعرف على نقاط القوة والضعف) وإمكانية 
الاستفادة من الفرص المتاحة و تحنب المخاطر. 


ويعرف ما تقدم بتحليل (SWOT)‏ 


۳ وضع الأهداف والخطة العسويقية ومعايير فياس الأداء. 


re 








مخطط عام لمراحل عمل التسویق 

















توت للمناقشة ۰ 


حدد الهمة الرئيسية بحهتك و للامثلة AM‏ کورة : 


یب رست 


هيئة الإغاثة العالمية الإغاثة / المساعدة 





هل لدینا آهداف استراتيجية 


٠‏ هل لدینا خطه استراتيجية ؟ 













































































E plated دوافع‎ 


بعکن تقسیم دوافع التبرع لدی الأشخاص إلى آربعة آقسام رئيسية : 


)= دوافع التبرع النصية : 
وهي الدوافع ال تدفع التبرع للتبرع Zeie‏ خيرية ما » دون أحرى لما ورد تي 
ترغیب آعمال تلك الجهة من نصوص ‏ الکتاب أو السنة مثل JUS‏ الأيتام 


؟- دوافع التبرع الانتقائية : 
وهي الي تدفع e all alt‏ على حكم مسبی انتقائي وارتياح al‏ 
الخيرية أو ثقته بأحد الأشخاص Lë‏ أو لثقته بالنظام GUI‏ وحرص القائمين. 
۳- دوافع التبرع الإعلامية : 
وهي Al‏ يكون فيها قرار التبرع مبنياً على تحلیل علمي للفوائد التوقعة لتبرعه 
هة بعينها مقارنة بسواها وتحقق للمتبرع أكبر عائد معنوي أو مادي مقابل 
الريال. 
= دوافع التبرع العاطفية : 
ویکون AA‏ التبرع مبنیا على أسباب عاطفية مثل وفاة أحد الأقارب ¢ الاصابة 
عرض معن to)‏ آفراد All‏ » وقد یکون التقلید ai A Ae‏ احموع 2 
الحيطة » أو التعاطف مع حالة ضعف اجحهة الخيرية مقابل منافسیها. 
وقد یکون الحال بأحد التبرعین بحيث تجتمع فيه کل أو بعض هذه الدوافع. 


مرحلة ما بعد التبرع ( الأثر النفسي - Ach‏ الإدراكي) أو التعزيز والارتياح. 


fey 5525555 





التسلسل الهرمی للحاجات الانسانبه 
(هرم ماسلو 


- یسعی الانسان لاشباع احاحات الأساسية ولا وابتداء من قاعدة ارم » و کلما انتقل 


إل آعلی انتقلت حاجاته لستویات آعلی. 


- هل عکن أن تُسوق لانسان لا علك OLY!‏ أو الطعام ون كان Ale‏ المال.. هل تسوق 
له الکمالیات مثل العطور أو الشامبو.. فبعض السلع لا يمكن تسویقها إلا في جتمعات 


مصنه . 


هو 


- يستخدم هرم ماسلو في الإعلانات !! 
اضرب مالا كيف يتم ذلك : 


Ce WE خن‎ Af PO BO FOR HF OO LO PO AO FOO FO BO FOR GON FO BR AO OO HO, EO FOR HF ON و ا‎ BO GO FO EO FO FO FO BO AE OO HO, EO FOR FON OO PO AE e FO EO FON GO FO BR AO OO HO, EO FOR FON LO POR AE e LO BO FOF 
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استخدم هرم ماسلو في التسويق 








« ینظر لي الآخرون › كيف أبدو 









العلاقات الاسرية › الحب » الحنان › المجموعات الحاجات الاجتماعية 






۳ ۳ : حاحجات الامن وا 4 
AN‏ عایه التصحیه : الامن  Léi)‏ البینه النظیفه ۽ الماش ۱ امن والسلامه 


الماکل : المشرب ؛ متطلبات الحياة الطبيعيةالحرارة البرودة 


كيف تستخدم هرم ماسلو في زيادة التبر d‏ 
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حقوق المتبرع 


ومن الواقع الفيدة على الشبكة باللغة الاحليزية (Charity Navigator)‏ وهو موقع 
يعن بتقوم وتصنیف الاعمال اللاربحية واعطائها درحات من 9-۱ بحيث یکون من حقق 
خمسة هو الافضل يليه أربعة إلى واحد فیکون A‏ آخر القائمة » ولدیهم بالوقع العاییر ال 
اعتمدوا عليها في ذلك وهی دقيقة وفعالة » وأحد معاییر القیاس هو مقدار النصرف من 
الجهة اخيرية للحصول على دولار تبرع ومقدار النصرف على الصاریف الادارية » ومعاییر 
آحری » وللاهتمام بحقوق ac‏ ع وما له من حق يجب أن یکفله النظام > وتکفله الجهات 
الخيرية » قاموا بوضع one.‏ بحقوق التبر ع العشرة (Donner's Bill of Right)‏ وقد 


عمل على إعدادها آربعة حالس وطنية تعن بجمیع التبرعات » وهي کالتالي : 


-١‏ للمتبرع الحق أن يتم إعلامه برسالة ورژية وآهداف امحهة الخيرية» و BS‏ تنوي 
هذه الجهة استخدام تبرّعه » ومدی قابلیتها لتوظیف التبرع في الغرض المتبرّع 
لأجله. 


۲- للمتبرع الحق أن يعلم elek‏ أعضاء مجلس الإدارة للجهة الخيرية المتبرع لها وله 
أن يتوقع من هؤلاء الأعضاء أن يقوموا بواحبهم حير قيام 3 إدارة tle‏ الجهة 
ies‏ 


۳- له الحق أن يتم إطلاعه إن رغب بأحدث البیانات الالية للجهة الخيرية. 


fe 








-٤‏ له الحق أن یتعهد له أن تبرعه سیتم توظیفه في الغرض الذي تبرع لاجله. 

ه- للمتبر ع الحق أن bt‏ بالتقدیر والشکر اللائقین مقابل تبرعه. 

5- يحق للمتبرع أن یعامل تبرعه بسرية واحترام في ظل ما تکفله القوانین والأنظمة 
المرعية. 

۷- له الحق أن يتوقع الاحتراف المهئ وحسن العاملة من جميع العاملين الذي يلقاهم 
بالجهة الخيرية. 

al له الحق أن يعلم عن هوية الموظفين جامعي التبرعات وهل هم موظفون بأحر‎ - A 
متطو عو ن.‎ 

9- له الحق أن لا يتم استخدام معلوماته الشخصية كأرقام هواتفه أو بریده من قبل 


هیقات آحری خيرية أو غير خيرية الا باذن منه. 


٠-له‏ الحق أن يسأل الأسئلة الى يشاء لموظفي الجهة الخيرية حين تبرعه » وأن یلقی 

































































عناصر الزیج التسویقی Marketing MIX‏ 


الزیج التسويقي یتکون من ما یعرف ب( 25 4 ) : 


Product المنتج..‎ -١ 
Pricing ؟- التسعير..‎ 
Placement .. التسوزیع‎ -۳ 


۶- الزیج الترويجي ` Promation‏ 


ویضاف إليه ( ۳۵ 3 ) آحری ما عکن تسمیته الزیج التسويقي للجدمات على 
التفصیل الذي CA LS LEN ale‏ دراسة البيعة احيطة و كيفية الاستفادة مضها علسی 


am all‏ الذي ol SS‏ في التحطیط الاستراتيجي. 











تعریف النتج : 

هو بحموعة النافع/اخدمات الى حصل علیها الشتري من شرائه واستعماله للمنستج 
وهی شاملة للمنافع الوظيفية للمنتج » الاجتماعية » العنوية » الدينية. 

المنافع الاحتماعية والعنوية : بحد أنه بالاضافة إلى منافع النتج احسوسة الوظيفية 


الاشباع النفسی » تحقیق المكانة الاحتماعية » وقي حال الجهات الخيرية اکتساب الأحر في 
الاحرة والاحتساب. 


: aal 


المنتتجات ؛ ویقصد با ما السلع أو الخدمات. 


Ce 








كما سبق Ob‏ المنتج العروض اما یکون سلعة (حسوستة) ویتدرج إلى خدمة بحتة غير 
ملموسة » Lady‏ یلی بعض الامثلة : 
-> سلعة بحتة محسوسة فقط : ویضرب مثل الملح والسکر طا. 
> سلعة محسوسة مصحوبة بخدمة : مثل جهاز الحاسب الآلي أو d AN‏ 
> خدمة رئيسية مصحوبة بسلعة ثانوية ` مثل مقعد الدرجة الأولى على 
أحد خطوط الطيران » فان الخدمات الصاحبة للدرحة الأو لى هى 


ال 


هو 


> خدمة فقط : مثل حدمات الاستشارة الطبية أو القانونية وخحدمات 


الصيانة Ad, od)‏ 
میز ات الخدمة : 
| غير محسوسة : Intangibility‏ 
P‏ غير متجانسة : Hetrogeneity‏ 


۳- یتم استهلاکها وقت انتاجها : Inseprability‏ 


Perishability : لا يکن تخزينها‎ -٤ 


MM, 








خصائص Mai‏ الخدمة عن السلعة 





Intangibility neterogenelty 


Simultaneous 
Producti d 7 58 
مب | اسسا‎ Perishability 


فناو ها لا یمکن تخزینها 








الصفات التي تتميز يما الخدمة 
تتميز الخدمة بصفات لخصها الباحثون في هذا ا لجال إلى ارا وراك 


۱- عدم القدرة أو عدم الإمكانية على تلمس الخدمة ماديا (Intangibility)‏ 
؟- عدم قابلية الفصل بين الانتا ج و الاستهلاك .(Inseprability)‏ 

۳- التلاشي السریع .(Pershiability)‏ 

.(Variability of Quality) Aa sde) ء - الاختلاف في ضبط‎ 


وسنتعرض لكل del?‏ من هذه المیزات للخدمة بشيء من الشرح لیسهل فهمها. 


: Intangibility) عدم امکانية تلمس الخدمة‎ -١ 


وليسهل فهم هذا لابد من ملاحظة اختلاف المنتجات بحسب احتوائها للجانب 


۸ 








ولکن عندما تشتری US‏ أو جهاز کمبیوتر فان له جانا ملموسا و جانبا آخر 
یشکل الضمان أو عقد الصيانة » وق الجانب الآحر نحد أن زيارتك لطبیب 


ës‏ هذ cst‏ بجاو os‏ اتمه با هافر وا yall‏ انا تك 
صيانة أو استشارة طبية أو حدمة مطعم e‏ 


۲- عدم القدرة على الفصل بين الإنتاج والاستهلاك : 
المستفيد لتؤدى الخدمة والأمثلة في ذلك مثل العملية التعليمية في الجامعة أو 
do pall‏ 6 استشارة الطبیب والکشف علی الریض , dead‏ الصرفية بالبنك 6 
ویقصد بذلك عدم ALU‏ إنتاج الخدمة وتخزينها حن يحضر الستفید منها بل 
عدم إمكانية الاستفادة منها غالبا بعد وقت محدد وعلی سبیل SL‏ حلات 
البيك (للدجاج البروست) هل یستطیع امحل بيعك دجاجا تم قليه قبل ساعة » 


وكذلك JULI‏ لقعد الرحلة الذي حجزته باخطوط السعودية هل عکن 
الاحتفاظ به لرحلة أخرى el‏ أنه ستتلاشی قیمته مع فوات وقت إقلاع الرحلة. 


4 - الاختلاف في ضبط Aas)‏ : 


إن هذه أيضاً Aer‏ معروفة للخدمة فكم مرة اشتريت نفس طعم الساندويتش من 
امحل الفلاني » كم مرة كان Al el eos io‏ تفضا ان یامه 


de 


E ۰ 





a‏ سل 
من واقع جهتك اخيرية اکتب مثالا عملياً للصفات الخ تتمیز الندمة عسن النستج ۴ 
وماذا تقترح من حلول لكل واحدة ؟ 
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تلع رين . 


-١‏ هل قمت بتحديد مستوى جودة الخدمة الذي يرغبه المستفيدون من جهتك 


۲- ماهى الأسباب ال أدّت إلى انخفاض حودة الخدمة ..؟ 


-٣‏ ماهي خطتك للتغلب على هذه الأسباب ..؟ (قائمة الحلول). 


و سنقف من خلال العرض على مخطط تحليل الفجوات المهقدمة والمرتقبة من وجهة نظر 
العمیل والعروفة (GAP ANALYSIS)‏ 











اذكر الخدمات التي تقدمها جهتك اخيرية وفق اخدول 


الخدمة توفرها 


e 








تصمیم الیرنامج التسویصی 
حدید e zl‏ الستهدف من السوق ` 


وذلك بتحدید العملاء احتملین للمنتج أو الخدمة والتعرف على صفاقم وحاحاقم 


ورغباهم. 


حلل الاحتياجات 
توقع ۱ لرغبات 


توقع الطلب 







۳ Ee 
أين ؟؟؟‎ 
توقع السعر‎ 
تحديد نوعية الترويج‎ 
توقع المنافسة‎ 


۱ PORES تقدیم‎ ١ 





الزیج التسويقي للجهات الخيريه 


الزیج التسويقي الناسب ال(7۳5) وال(428) للجزء الستهدف وتفصیله کالاني : 


ال Ps‏ 7 ومناسبتها للجهات الخيرية 


Product المنتج‎ 9 
Price السعر‎ ٠ 
Place المکان (الوصول)‎ ٠ 


Promotion الترویج‎ ٠ 
People الناس‎ ٠ 
Process الإجراءات‎ ۰ 
Physical Evidence المشاهد المحسوسةه‎ ٠ 





: (Product) تصمیم المنتج / اخدمة‎ -١ 
(تصمیم الخليط السلعي / الخدمي » وذلك باختیار الاسم وضع تصمیم‎ 
الغلاف » وضع التصمیم العام للمنتج).‎ 

AS) $‏ القرارات التسعيرية (Pricing)‏ : 
تعدید السعر الناسب » على ماذا تم oly‏ التسعیر (الاستراتیجیة) » المهوامش 
as AN‏ الناسبة للوسطاء إن و جدوا.. 


3 








۳- _ اختیار قنوات التو زيع (Place, Distribution)‏ : 


هل یکون التوزیم مباشرا أم غير مباشر » تحديد عدد الوسطاء » أماكن تقدیم 
الخدمة » مناسبة آماکن التوزیع Ji,‏ 


: (Promotion) 443 all القرارات‎ AS) ->٤ 


وضع حطة الترویج » وآهداف الترویج » اختیار الزیج الترويجي الناسب 
(الاعلان ونوعيته » استراتيجية البیعات » العلاقات العامة » قنوات التسویق 
الباشر). 
ه- اتخاذ قرارات الأثر الادي احسوس (Physical Evidence)‏ : 
ان ادمات المشافدة الک » الاضاءة ..إلخ. 
5- اتخاذ القرارات التعلقة بالاجراءات (Process)‏ : 
تحليل وصف إحراءات تقد الخدمة (بسيطة » معقدة) (واضحة ‏ صعبة)... 
إحراءات مکررة » مستندات لا داعي لها » فهم مقدم الخدمة للاجراءات 
۷- اتخاذ القرارات التعلقة باختیار من ینفذ تقديم الخدمة (People (pid!)‏ 
من سیقدم الخدمة » تدریبهم » ثقافتهم » معاملتهم للاحرین » ماانطباع 
الآخرين Le‏ ماذا یقول Le‏ التعاملون معنا مباشرة أو الوسطاء أو احلفاء 


FD 





دورة حياة المنتج PLC‏ 


Product lite cycle 


تعریف : 
هي الراحل الى يمر با النتج / الخدمة منذ ولادته ودحوله للسوق لول مرة » ومرورا 
عراحل نموه ونضحه Gy‏ النهاية تدهوره و حروجه الاختياري والقسري من السوق. 


أهمية دراسة حياة النتج : 


ab‏ آهمية دراسة حياة النتج GY‏ هذه الدراسة على استراتیجیات التعامل مع النتج في 
لترویج والعناية وتوقعات الارباح أو الخسائر و کلما انتقلت السلعة / الخدمة من مرحلة 
لأحرى تطلب ذلك عناية واهتماما يختلف عن سابقها وتزداد هذه العناية في حال السوق 


التنافسية. 


دورة حياة المنتج والاعلان 







مرحلة التدهور مرحلة النضج مرحلة النمو مرحلة دخول السوق 
٠ 5‏ الاعلان مع et ek, coy Sr‏ 
لازلنا موجودين echt‏ ` | ۰ التعريف بالمنتج 
٠‏ نستخدم الاعلان ۰ خلق الطلب aa‏ 
التحريضي والتشويقيا * الاعلان عن . ۳ 
» عاده تحتاج aa‏ | ت 









اعلاني کبیر 


المییعات 
+ 
CH‏ 
35 
= 














مر حلة دخول السوق : 
و الحملات Ae‏ ت ركز على التعریف بالسلعة / الخدمة. 
OS e‏ السعر عاد مرتفع نسبیا » حلل ۴ 
e‏ لوحظ أن 7۵۸۰ من المنتجات الجديدة تموت وتخسر ق هذه الرحلة ولا تعيش إلى 
A‏ حلة القادمة. 


مر حلة النمو ` 
۰ يزداد الطلب في حال النجاح وبالتالي في سوق تنافسي تزداد ردود فعل النافسین. 
ه الاعلان والبیع والزیج الترويجي يركز على الزایا لتفصيلية مقارنة بسلع وحدمات 
النافسین » ناقش aS‏ یکون ذلك بالعمل ابري ؟ 
و آهمية كسب تعاون الو سطاء والحلفاء إن و جدوا. 
۰ فتح آسواق جحدیدة. 


ه دراسة فکرة تخفیض الأسعار لزيادة حجم البیعات. 


مرحلة النضج : 
ه يتم الت ركيز على الزایا أكثر من الوظائف الاساسية للمنتج / اخدمة. 
e‏ الترویج بغرض الحافظة على ما توصلنا al‏ من حصة السوق. 
و استراتيجية إعادة تصمیم السلعة وإضافة مزايا وخدمات مساعدة. 
ه إحداث تغيير حذري للسلعة / الخدمة لابقائها في مرحلة النضح لأطول فترة ممكنة 


(قارن عراحل حياة الانسان) !. 


مر حلة التدهور : 
ه يحدث احخفاض ف البیعات. 
e‏ الإعلانات إن وحدت تكون بغرض الحفاظ على ولاء العملاء وثقتهم. 
ه اما البقاء والتجديد أو شطب المنتج | الخدمة. 


ee 








Boo SOS / نم‎ SAAS POLY 


: للمناقشة‎ a dë 
: Äre: الشروبات الغازية من الأهالي » ومن آهداف الشرو ع‎ 

ALS! اخافظة على البيئة و نظافة‎ -١ 

 -۲‏ تعوید الأهالي على سلوك يأمر به الدین الاسلامي. 

۳- (أنت الکاسب معنا) لك آجران : el‏ اماطة الأذى » وأجر التصدق بعلبة 

الشروب الفارغة. 

ووضعت قي بعض cle‏ حاويات لجمع العلب الفارغة ‏ بالاضافة إلى Ae‏ متواضعة 

إعلانية عن الشروع » ولکن الشروع ۸ یلبث أن فقد الحماس الذي بدأ به » ثم لم يعد 
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مو جو دا. 


ناقش بالتفصیل CLAY‏ الى UP ST‏ عدم استمرار الشروع » ومن نم اکتب حطة 
لعوامل بحاح الشرو ع فيما لو أعيد طرحه Kn‏ أخرى ؟ 
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أهمية قنوات التوزیع 
Marketing Channels‏ 


هي عملية توصیل النتج / الخدمة للعمیل في الکان والوقت الناسب ‏ مع الحفاظ على 


قو ات التوزیع 


ja‏ : دراسة آنواع النقل وتکالیفه ووسائله التاحة. 
الستودعات : دراسة آنواعها » طرق التخزین » مواقعها » طرق مراقبة الخزون. 
حدمة العمیل الباشرة. 


هل سیتم اختیار وسطاء للتوزیع ؟ وما هي معاییر اختبارهم ؟ 








التسعير 
Pricing‏ 


یعتبر التسعیر للمنتحات والخدمات من القرارات 
امامة ال يتخذها مسئولو التسویق؛ لأنه یکاد Dg Se‏ 
آحد أكبر وسائل حكم العمیل الفورية على 
اه 





أهمية التسعير للجهات الخيرية : 
المشروع » آما في الأعمال الخيرية فتكون النظرة للتسعيرة كعامل مساعد للإيرادات. 


ه بالنسبة للعميل (المستهلك) يعتبر السعر هو مقابل (ثمن) للمنافع (القيمة) الي حصل 
عليها. 


ه يكون السعر لبعض السلع مؤشرا للجودة (الإيحاء النفسي). 
ه قد يستخدم التسعير كمثبط لضغط الطلب الموسمى في الأعمال التجارية. 


ه السعر هو الحزء الوحيد من أجزاء النتج التسويقي الذي يعتبر إيراداً بینما الباقي 
نفقات. 


الثلاثة الأحرى في المزيج التسويقي. 


f 








آهداف التسعیر ` 

: البقاء في السوق‎ - ١ 
في حالة الر کود الاقتصادي  قلة الطلب » كثرة النافسة » يككون هدف‎ 
السکر : وضع السعر الذي یکفل رد البقاء بالسوق.‎ 

ei‏ تعظيم الأرباح 
ویکون abl‏ تحقیق أكبر الأرباح لفترة محدّدة. 

2۳ تعظيم المبيعات : 
یکون ادف تحقیق آقصی قدر من البیعات بزيادة احصة السوقية ) Market‏ 
(Share‏ « وتخفيض التکالیف للإنتاج على الدی الطویل. 

ء - آهداف نفسية (الحودة والفخامة) : 
یکون هدف التسعیر خلق إيحاء نفسی بالجودة العالية والفخامة لبعض 
السلع/اخدمات. 

ه- محاراة النافسین : 
یکون الهدف أن تکون الاسعار حسب آسعار المنتج/الخدمة السائدة 
Get‏ 








رین للمناقشة : 


هل تنجح SYS‏ الخيرية بتخفیض آسعارها للخدمات /المنتتحات عن مثيلها في 
الاعمال التجارية . ge.‏ 
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العوامل المؤثرة على قرارات التسعیر : 
و ls‏ النافسة | عدمها. 
۰ دورة حياة النتج. 


» _ نوعية الطلب. 





© نوعية التکالیف : 
التکالیف الثابتة / المتقيرة / شبه التغیرة. 
dëi‏ التسعیر ` 
هناك عدّة آسالیب للتسعیر » وتوثر العوامل السابقة واستراتيجية مقرّر التسعیر ونوعية 
الخدمة/المنتج في احتيار الطريقة الناسبة » وفیما يلي أكثر الطرق تداولاً وسهولة : 
-١‏ التسعیر على آساس التکالیف : 
- اما بوضع هامش ربحي على مقدار التکلفة. 
- التسعیر امحقق للعائد على الاستنمار (ROT‏ 


العائد المطلوب» رأس المال المستشمر 


- السعر = تكلفة انتاج الوحدة daa} d‏ + 
Se‏ لو عدد الوحدات المتوقع بیعها 


-٣‏ التسعیر على آساس الثمن الذي یتوقعه الشتري أو يستطيع دفعه. 


f 








(اتسویق dall‏ لخیریہ 
بعض استر اتبجیات تسعير النتجات اجديدة New Product Pricing (NPP)‏ : 


: (Market Penetration Pricing) سياسة الاختراق‎ -)١ 
: وأهم ثميزاته‎ 
, الدخحول سار منحفضة‎ - 
توفير وفر اقتصادي للمنشأة لارتفاع أرقام المبيعانت».‎ - 
وجود عدد كبير من المتنافسين.‎ - 
تحقيق م ركز سوقي للسلعة الجديدة.‎ - 
عالية » وتوحي الخرص عند رقع الأسعار لاحت‎ en يمتاج إلى حهود‎ - 


ما قد يسبب الأثر العكسي. 





أهم مميزاته : 

- الدحول بأسعار عالية lel‏ سعر (SS‏ 

- عدم وجود منافسين أو قلتهم (الاحتكار). 
الاستحواذ على السوق وخلق انطباع بأهمية وحودة المنتج. 
- عدم وجود طاقة إنتاج معطلة. 


إمكانية حفض الأسعار بعد فترة محددة. 
۳( التسعير حسب رغبات المستهلك ومن أنواعه : 


: ( Prestigious Pricing ) JAY! أ- التسعير النفسی‎ 


: ) Odd Even Pricing ( قام الكسرية‎ YL ب- التسعیر‎ 








= حيث يرعب | لستملك بشراء منتج مکتوب عليه ۹0.؛ بدلا من ٥.۰۰‏ 
وأفضل استخدام شا في السلعة ذات الدوران السريع (FMCG)‏ ونادرا ما 


- وعکن تقسیمها دعوغرافیا. 


5 )- التسعیر للتر ژیح (Promotional Pricing)‏ : 





علما ob‏ التسعیر له آبعاد كثيرة وتفرّعات نكتفي هذا وعکن الرجوع باستفاضة 
لبعض المراجع الذ کورة في حائمة الکتاب » وحسبنا أن نزود القاری بجرعة آولية تساعده في 
تکوین الافکار الاساسية لكل موضوع ومن ثم التركيز 
على ما يحتاج sl‏ في عمله عبر المراجع المتخصصة أو 
بتدريب مركز على ذلك الحزء » لاسيما في مثل هذه 
الأبواب المتخصصة الى تحتاج معرفة بعلم الاقتصاد 
ونظرية العرض والطلب » ومهارات التحليل المالي. 





وس 








العلامة التجارية — اسم النتج -- تسجیل الاسم - العبوات والتغلیف - الالوان الستخدمة 
لذلك - الخدمات المصاحبة للمنتج - الضمانات المقدمة (خدمات ما بعد البيع). 


٠‏ كيف تنظر لمنتج هيئة الإغاثة العالمية (سنابل الخير) ؟ 


Jia كيف تنظر لقرار بعض الجهات الخيرية تسويق منتجات تحمل شعارهم‎ ٠ 
(أكواب « سلسلة مفاتيح › أقلام ...إلخ) ؟‎ 





Lu‏ 7 تشتري منتجا ذا مار 45 معينة (Brand)‏ ؟ 
كيف تسقط ذلك على آعمال الجهة الخيرية ؟ 
أو بعبارة أخرى : كيف بمكن الاستفادة من تكوين الماركة للجهة الخيرية 
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العلامة (انارکه) BRANDING‏ 


رموزا » أو حلیطا من ذلك بغية تمییزها عن النتجات الأحرى النافسة. 


: مهمة في وضع العلامة الخاصة‎ ples 


` هل نضع d lad ye Lei‏ اسما حاصا لكل منتج من خدماتنا وأعمالنا ؟ 

- ماهي مزایا الاسم الوحد للمنتج / الخدمة ؟ 

- ماهی Wis‏ الاسم الخاص بکل خدمة أو سلعة ؟ 

- ومن الطریف أن اسم (brand)‏ بالغرب abel‏ بدأ من ظاهرة وشم الأبقار 
لعرفتها وتمييز أبقار فلان عن الآخرين ثم ما لبث أن انتقل إلى التسويق 
بمعناه المعروف حالياً. 


- ماهى قيمة العلامة التجارية ماليا. 


السمة التجارية وكيفية المحافظة عليها 








Introducing (he latest مه‎ trend: 


SENE That نكا‎ rempd 












































الزیج ا لترویسجی 
Promotional Mix‏ 


ویعتبر أحد pal‏ عناصر التسویق ‏ فهو ببساطة وسيلة التعریف من النتج والتعرف من 


تعریف الترویج : 


بالخدمة/السلعة النتجة ومن تم دفعهم إلى الشراء أو التبرع في حالة الجهات الخيرية. 


موقع الترويج بالنسبة للمزيج التسويقي 


المزيج الترويجي 
. الاعلانات 
٠‏ العلاقات العامة | 
٠‏ المبيعات المباشرة 


۰ ترويج المبيعات 


® 
الخطه الاغلانية الترويجية 








عناصر الزیج الترويجي 
© البيع بوسائله. 
© الإعلانات. 
© وسائل تنشيط المبيعات. 
العلاقات العامة. 
© النشر. 


© وسائل أخرى (مثل الفاكس ٠‏ الإنترنت Jl,‏ 


المزيج الترويجي 





وتتحصر غاية الاتصالاات الترويجية للعمیل 3 أحد أو أكثر من هذه الأهداف ۰ 
-١‏ التعريف بالخدمة / السلعة. 


۲- الإقناع. 


اهداف الاتصالات الاعلانية 





ويتضح من الشكل (المرفق) نموذج الاتصال المعروف والذي يحوي على 
العناصر الاتية : 


Adi =‏ 
۲- الرسالة. 
۳ الوسيلة. 


af 


> المستشبل. 


ka‏ ها التشويش وسوف نناقش کل واحدة بشيء من التفصیل. 


مخطط مسار رسالة الاتصال انتسویقی 


A ZO 











-١‏ الرسل : هو النظمة أو الشركة أو الجهة الخيرية الى ترید ارسال الرسالة 
الاعلانية. 


۲- الرسالة : هي بحموعة الکلمات أو الصور أو الرموز الى تعبر عن الأفكار الى 
تقوم ال AS‏ الاعلانية أو النظمة بصیاغتها ویتم تشفیرها (ویقصد بالتشفیر 
مرحلة Encoding‏ وهي وضع الفكرة في قالب الکلمات أو الصور أو 
الرموز وال يعيها ويدركها الرسل ولکن قد لا تعن كيرا للمرسل إليه أو 
الستقبل وهنا يحصل التشویش. ویکون با آیضا الكتابة Copywriting‏ 
كانه لضن الإعلاني. 


 -۳‏ الوسيلة : هي الطريقة الي اختارها الرسل لوصول رسالته للمستقبل وعکن 
أن تكون ` الصحافة » الراديو » التلفزيون » إعلانات الطرق » إعلانات 
الإنترنت » ویلاحظ حدوث مرحلة التشويش هنا أيضاً وسيتم مناقشة ذلك 
من خلال بعض الأمثلة الإعلانية من واقع الحياة » ويكون لنوع الوسيلة 
وتوقيت الاعلان ومناسبة الإعلان مع الوسيلة دور A‏ مدى التشويش. 


>- المستقبل : وهو الفرد المتلقي أو مجموعة الأفراد فحين تصل الرسالة الإعلانية 
الوسيلة الإعلانية يقوم بفك الشفرة (Decoding)‏ للرسالة ويصطحب المتلقي 
عند هذه العملية إرثه من الثقافة والبيئة والتعاليم الدينية والعادات الاجتماعية 
وهنا يحصل التشويش مرّة أخرى فمتلقي إعلان التدخين سيقوم بتجحامل 
الاعلان فورا gf‏ متلقی اعلان سلسلة OY SU‏ السريعة yar dl‏ علی nl‏ 
الغذائية والقاطع لما سیتحاهل الاعلان مهما تفنن العلن وأنفق على الاعلان » 
و JULI QUIS‏ لمقاطعي أكل وم البقر عند انتشار مرض جنون البقر. 


016 








أهمية الاعلان وتعريفه 


.. gol Jl go) التلفزیو ن. . غير‎ 


يكفي للتدليل على أهمية الاعلانات بالنسبة للتسویق أن کثیرا من عامة الناس لو 
سألتهم ما هو التسويق » يكون جواهم هو الإعلان عن الخدمة أو البضاعة » فالاعلان هو 
وسيلة لتعريف الناس عن الخدمة/السلعة وتكوين علاقة معهم عبر أنواع الإعلانات ومن ثم 
إقناعهم Lë‏ يريده المعلن. 





تعریف الاعلان : 
هو اتصال غير شخصی » مدفوع الثمن ‏ تقوم به النظمة أو آرباب الاعمال أو 
الجهات الخيرية أو الأفراد بمدف تعریف أو إقناع أو تحفیز متلقي الرسالة الاعلانية نحو ما 


يعدمول. 


ماهو )لاغلان 


٠‏ الاعلان هو : اتصال غير شخصي ‏ مدفوع الثمن » تقوم به 
المنظمة أو الافراد بهدف تعريف أو اقناع أو تحفيز متلقي 
الرسالة الاعلانية تجاه ما يريدون . 

تنفق المنظمات من ۲ الى ٠١‏ % من ايراداتها على الاعلان وذلك حسب نوع النشاط ٠‏ 

ء لكن المتوسط يصل الى ۲ % من الايرادات حسب احصائيات حال السوق بامريكا . 


٠‏ يقول ليفر (مؤسس يوني ليفر ) : أعلم أن نصف ما انفق على الاعلانات لايحقق اي 
فائدة ›» لكني لا أستطيع تحديد هذا النصف المهدر . 


أقسام الإعلان 


حسب وظائفه 





لزید من القراءة راحع أصول الاعلان (القاهرة » مكتبة عين شس 9/5١م)‏ د/حمود 
عساف » بالإضافة إلى مراحع آحری باللغة الإنحليزية في قائمة المراجع. 


ل :به لكك 


حدول آنواع الاعلانات 








معلومات لايد معرفنها حول الاعلادات 


مکونات الاعلانات الطبوعة : 


وتشما جميع الاعلانات الي تظهر بالصحف واحلات والبوسترات واللوحات 


بمكن تقسيم مكونات الاعلان المطبوع إلى أربعة أجزاء رئيسية : 
= جزء العنوان الرئيسي والفرعي. 
؟- الجزء الفئي ویشمل (الصور / الرسوم). 


SE‏ جر E‏ المادة التحر d‏ ية. 


=e‏ اسم المعلن و الشعار (اللوغو). | TTL BEEN‏ ی ی ی ی ا ظ 


ممکن أطوف آشیاء کثیرة... 


وهناك جزء حامس مهم لاعلانات 


الجهات الخيرية الخاصة بالتبرعات والاستقطاعات 





ع ع | ۱ ۱ 4 
یشمل هذا EES e zl‏ اللوحات 








آسالیب عرض الدعوی الاعلانية : 


ge? )‏ الاسلو ب الباشر 
Demonstration‏ > عرض السلعة خلال استخدامها » مثال .. 


ب)- الاسلوب التوضيحي : 
Before & After‏ > قبل الاستخدام و بعد ¢ مثال.. 
Compartive‏ € القارن 
Problem & Solution‏ > المشكلة ثم JAI‏ 


. لما فیه.‎ We BC > Cartoon 

é Storytelling‏ الاسلو ب القتصصي 

Life style‏ > الشروبات الغازية / سلع الأطفال / الحليب 
Testimonial‏ > الشاهیر 


حقائق عن الاعلانات : 
بقول مؤسس شركة SEN‏ ليفر) (ليفرهو 4 Lord Leverhulme‏ : 
- إنئ متأكد أن نصف إعلانات شرك لم تنجح » ولكن المشكلة ني لا أعرف أي 
نصف هو الذي لم ينجح ؟ 


- ووجد الباحثان إبراهام ولودش (Abraham & Lodish)‏ في بحث نشر في de‏ هارفارد 
لإدارة الأعمال )1990 (Harvard Buisnes review/‏ أن ۵۶۲ من الحملات 
الإعلانية آتت Le Aë‏ بنجاح ملموس لاركة المنتج وزادت النسبة لصاح اعلانات 
obec‏ الحديثة الجديدة لتصل إلى neg‏ 


welt Nels.‏ لكا رقو ل د AS Aol)‏ غارس SUEY,‏ ماعب 
المؤلف (Ogilvy on Advertizing)‏ أنه في التوسط یسترعی العنوان الرئیس للاعلان 


fe 





خمسة آضعاف ما یسترعیه العنوان الفرعي (Body Copy)‏ وهذا يعن ELI‏ إن فشلت 
قي جذب انتباه قاری الاعلان لسوء اعتیار العنوان الرئیس فقد أضعت حوالي 70۹۰ من 


أثبتت الدراسات الاعلانية أن هناك تناسبا طردیا بين انتباه متلقي الاعلان وحم 
OY!‏ » فالاعلان على کامل الصفحة بالحريدة یسترعی انتباه عددا آکبر من یسترعیه 


انتباه نصف أو ربع صفحة. 


يشير اوقلیفی أن الرسالة 
الإعلانية الطويلة 
بالصحف والمخلات 
(أكثر من ۳۰۰ كلمة) 
تسترعي انتباهاً أكثر من 
السا اا س 
نقف على أمثلة لذلك 


أثناء الدورة. 
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لدة ستة آشهر إذا لم 
ملحوظ KG‏ لن :1 98 ,= 
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- (يقول ديفيد اقليفي لا یوحد منتج غير قابل للتسویق ‏ لذا يجب على کاتب الاعلان أن 
يؤمن بالنتج » لذلك لم أعط أحدا لیکتب عن منتج ویصمم اعلانه إلا وهو مقتنع به). 

7 كر حين اعلانك على (Unique Selling Proposition) (USP)‏ (ميزة السلعة 
الفريدة). 





- يقول اقليفي اجعل النتج دائما بطل الاعلان لا يوجد منتج غير Ae‏ ولفا كاتب الاعلان 


من آهم معايير اختيار وسيلة الاعلان تحقيقها ل : 
« التغطية ... Reach‏ الوصول ... Coverage‏ 


و کم مرة.. التکرار ... Frequency‏ 


- على سبیل الثال الوسيلة الاعلانية الى تصل إلى 705۰ من الجمهور الستهدف سیکون 
سعرها ضعفی سعر ال ZV») Lei‏ وإذا وصلت إلى 7۵۹5 سیکون سعرها آربعة 
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آضعاف تقریبا. 
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: Opportunity to See الفر صة للمشاهدة‎ OTS 


مقیاس یستخدم لمعرفة عدد مرات التعرض للاعلان الواحد ‏ و کقاعدة dale‏ الاعلان 
الذي لا Gat‏ )0( فرص مشاهدة من الجمهور على الأقل لا یشکل -حسب رأي حبراء 
الاعلان- شيعا ذو تأثير ف نفس الجمهور الستهدف. 





التکرار مقابل البعد الزماين (الوقت). : 
` ری خیم راء الاعلانات ان 


- معن آخر عدد التکرار خلال الفترة الزمنية,.؟ تکرار الاعلان (۱۲) مرة 
- ما هي الفترة الزمنية الي تعرض لها المجمهور | خلال اسبوع يشكل 
المستهدف لاعلان متكرر » فإذا كان التكرار ر | تاثيراً فى الجمهور 
مرات خلال يوم واحد يكون مدى تأثيره مختلفا المسستهدف معأخذ 
عن تكراره )0( مرات خلال آسبوع أو شهر . معايير أخرى مصاحبة. 











: الاعلانات فيما بخص التکرار فهناك تکرار‎ e هناك مصطلحات تسود‎ e 


- النبضات Pulse‏ وأحيانا يعبر عنه ب Waves‏ کذلك. 






- الانشطار Burst‏ 
- الأمو اج Waves‏ 
الجدولة الاعلامیة 
المستمر ه 
المتقطعة 
النیضات 
الجدولة الا علامية 
الموسمية ا 


ه باللسبة لاعلانات التلفزيون : 


إن إعلانات )٠١(‏ ثانية يكون آثرها مضاعفا لاعلانات (۰۱۰ ۰۲۰ ۳۰) ثانية. 


ه مراحل رحلة الإعلان في الوكالة الإعلانية من وجهة نظر المعلن : 


۱ 
العمل الفنی مسودات‎ 4a g yl البحث‎ 
ANS A لمعلن‎ ۱ 


___Brief__|| Roughs جز‎ | Artwork "3 Proofs |3| Research | 


م 








خاطب الدعاوی الاعلانية متلقی الاعلان مباشرة 





بادر قبل أن = 


للفئة المميزة › للمتميزين فقط › المجوهرات الثمينة |الفخر › الخيلاء » حب الذات 


الحفاظ على البيئة » منتجاتنا صديقة للبيئة البينة ومحاربة التلوث 





حدول 


بعض آسالیب عرض الاعلان 








عوامل جاح حمله اللوحات (Outdoor) dum LE)‏ 


تكبيرها. 

۲- الإقلال من الكلمات A‏ الامکان وجعلها واضحة للقراءة (وكقاعدة يحب أن لا 
تتجاوز الكلمات في اللوحة من ۷-۰ كلمات) وتذكر أن هدفك أن يقرأ الإعلان لا 
أن يصدم الشخص بسيارته لانشغاله بإعلانك. 


۳- إبراز الشعار أو اللوغو أو شعار (Slogan) oA)‏ 
4ت استخدام San d‏ امخارحية الناسبة محجم الاعلان وتناسبه طولاً وعرضاً مع الوسيلة. 


بعض کسال العلنین حيث يتم تصمیم الاعلان بالطبوعة (حريدة أو بحلق) ثم يتم نقل 
نفس الاعلان لوسيلة خارجية و هذا ملاحظ باعلانات الجهات الخيرية. 

5- تناسب آلوان OEY‏ مع المادة وتناسبه مع تحربته في النهار وعند اضاءته من الخلف 
(Backlit)‏ في اللوحة فکم من ODE!‏ یکون جميلا في آحدهما ولا یکون في الأحرى 


۷- التأكد من موقع (مواقع) اللوحة الاعلانية بالنسبة للسائق الجانب الاقرب للطریق أو 
الجانب الآخر مع الت ركيز على اللوحات بقرب الاشارات وآماکن الانتظار خلال 
sëch‏ 


SC 








A‏ ربط الاعلان الخارجي ما أمكن مع فكرةٍ أو كلمة سائدة أصلاً کجزء من حديث أو 
بیت شعر of‏ صورة مألوفة لسرعة وصول الفكرة للمتلقي مع تناسب ذلك مع الادة 
المعلن عنها. 

- عدم الا کتفاء بلوحة واحدة فقط ‏ فاذا لم یستطع السائق رژية الاعلان أو قراءته 
للمرة الأول فسوف یکمله في اللوحة الأخرى » وهذا عند استخدام لوحات الوبیز أو 
الیجا كوم بشکل خاص. 


-٠‏ ضرورة عرض الإعلان على مجموعة (Panel)‏ من مجموعة مختلفة التعليم عبار 
و الیول لمعرفة مدی فهم الاعلان والفکرة قبل اطلاقها و مدی قبوطم aes‏ 


آمنلة محختلفة al‏ حات خارجية واهها الفیی 


عرض لأهم انواع الاعلانات الخارجية آیها الافضل لجهتك الخيرية ولماذا ؟؟؟ 
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عرض aay‏ انواع الاعلانات الخارجية 


راجع القواعد الارشادية في الاعلانات الخارجية 











العلاقات العامة وآهمیتها للعمل الخيرى 


العلاقات العامة جزء مهم من منظومة الترویج التسويقي (الزیج الترويجي) ‏ ولا يزال 
دور ھا اد بالاعمال التطوعية KLE‏ في العمل التجاري واحکومی حيث يساء فهم دور 
لعلاقات العامة A‏ بناء Aë)‏ ين Sek)‏ واحتمع فضلا عن تعزیز روابط الاتصالات 
الاجتماعية داحل الجهة الخيرية. 







بعض وسائل العلاقات العامة | 

الدعاية للمنتج الجدید « التواصل مع الاعلام 

المشارکه في وضع المنتج بمکانه بالسوق 

تأكيد رضا العملاء ۰ الرد على هواتفهم 

تثقیف العملاء. تأکید برنامج شكاوي واقتراحات 
رعاية بعض المناسبات الداخلية للشركة 

رعاية اعمال لخدمة المجتمع 


التواجد على الشبكة (الانترنت) 


وظائف العلاقات العامة الاساسية 


العلاقات الصحفية والاعلامية 
الدعاية للمنتج 
الاتصالات والتواصل داخل المنظمة 


الشئون العامة 


التحزيب وجمع الاصوات (اللوبي) 
علاقات المساهمين والموظفين 


ادارة الازمات اعلاميا 



























































النسويق الالكتروسى للجهات dd nl‏ 


وهو أحد وسائل التسويق المباشر » حيث يتسئ للجهة الخيرية الوصول لعملائها 


مباشرة وله وسائل متعددة منها : 


٠‏ رسائل عن طريق الجوال. 
e‏ رسائل بريد إلكترون. 
٠‏ إعلانات بالشبكة (BBY)‏ 
و موقعالجهة الخيرية على الانترنت. 
ولشرح هذه الوسائل وإعطاء بعض الإرشادات العامة ال ينبغي التنبه إليها » نفصل 
على الوحه الا : 


کون قاعدة لأرقام هواتف Sigh!‏ لمرتادي جهتك 
الخيرية وهذه هي أوثق طريقة لوصول الرسالة إلى المهتمين 
كما مباشرة (المستهدفين) علل سبب ذلك ؟ 





هناك بعض الواقع في الإنترنت تقوم بإرسال الرسالة إلى مجموعة كبيرة من أرقام 
الجوال وبأسعار لا باس با » إلا أن هذه الطريقة يتزعج منها بعض متلقي الرسالة اما لعدم 
اهتمامهم بحال جهتك الخيرية أو لاختراق خصوصية 
هواتفهم الحوالة» ولا تزال هذه الخدمة غير مصرح بما 
عن طريق شركة الاتصالات. 


من المهم أن تكون رسالتك بالجوال متميزة 2 
ومحدّدة » وتحتوي على المعلومات الضرورية الى لا 
تستعدي اتصالاً عكسياً من متلقى الرسالة. 


e 











الجوال حالیا قريب من جمعية البر مثلا فيمكنك إرسال رسالة all‏ تدعوه فيها لزيارة مکتب 
الجمعية للاطلاع أو التبرع مثلا. 


ومن العجيب أنه قبل حوال عشر سنوات لم تكن هذه الوسائل موجودة ولذلك لا 
تحد إلا بعض المراجع التحصصة حوضا » ولا علم شيعا كتب حوها باللغة العربية » وآمل أن 
أكون وفقت في عرضها بشكل يحقق الفائدة للجهات الخيرية. 


رسائل البريد الإلكتروي : 


للأسف لا تزال كثيرٌ من الجهات Mal‏ لیس لديها 
Aa es‏ [لکترون فضلا أن يكون لديها موقع على الشبكة, 
وهذا تابع 5-6 لانخفاض عدد مستخدمی الشبکة ولتدني | 
سرعتها Le‏ ولقلة التفات القائمين على الجهات الخيرية 
لأهمية تواجدهم على الشبكة. 





والعجيب أن البريد Aa ay SOY‏ الجهد والوقت والمال» وأذكر أنئ كنت أعمل مع 
بعض OA!‏ الخيرية على مشروع وكانوا يرسلون لي مراسلهم 
ليأحذ الأعمال المنجزة ثم يراوح المراسل ذهاباً وعودة بيئ 
وبينهم بينما كان بالإمكان إرسال اللسف كاملا إلكترونيا 
بضغطة زر ويكون لدى الطرف الآخر في دقائق على أكثر 
تقدير !۱ 

وواقعة أخرى حول مور عدينة أخرى بالمملكة حيث طلب المشرفون على المؤتمر أن 
أرسل شم ملحصا لورقة العمل بالبريد العاحل مع أنه كان AIL‏ استقبال اللحصات 
العلمية لأوراق المؤثمر إلكترونيا » وكلا الواقعتين حصلت عام 54715 ١ه.‏ 

وإنن متأكد أن لديكم مواقف مائلة ولكن لا يزال الاهتمام قليل بالبريد الالکترويني. 


SC 
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e‏ ضع حلولا و تو PR) lee‏ الاهتمام با لبرید الا 


لکتر 


Ka 


ون بجهتك الخير 


A 


ی 


الچها 


لا 


fl 








إرشادات وفواند هامة حول استخدام البرید الالکترون : 

- کون قاعدة من عناوین البرید الالکتروني لجميع مرتادي جهتك اليرية من متطوعین › 
ومساهمين » ومتبرعین » وموظفین 6 وغیرهم. 

- حدث العناوین الالکترونية من حين لاحر. فکر كيف تفعل ذلك ؟ 


- احرص أن تکون الرسالة الالکترونية الي ترسلها لتسویق مشروع أو للاعلان عن فعالية 
EL‏ تمي Se E‏ 
تحتوي على جميع المعلومات الضرورية لتقليل اتصال متلقی الرسالة » الا إن كان 
الاتصال أحد ضروريات الفعالية. 


Ka 


ممريبن . 


- ... ناقش ناذا ۴ 


- واقترح رسالة متکاملة بحهتك الخيرية وشارك ها الاحرین ؟ 


— إن كانت الرسالة الالکترونية على ملف مرفق » تأكد من حجم اللف الرفق واحرص 
أن لا يزيد عن ۲۰۰ كيلو بایت کحد آعلی في الرسائل العامة. 


vine‏ ناقش اذا ؟ 
3 استخدم برنامج لضغط الملفات مثل ) fy Win-Zip‏ 


- احرص أن يكون تنسيق الملف الرفق بحيث يفتح مع برامج ميكروسوفت المعروفة حى لا 
ترعج متلقي الرسالة. 


- إن كان لا بد من تنسيق الملف ببرنامج آخر غير برامج ميكروسوفت احرص أن تشير 


إلى الرابط الالکترون Ai‏ لتحميل وتشغيل البرنامج على سبيل المثال برنامج قارع 








أكروبات» واحرص على الاشارة إلى حجم ملف التحمیل ومدته على سرعة السودم 
العادي. 


- تأكد من إرسال الرسالة إلى زمیل لك قبل إرساها إلى القائمة البريدية » واسأله عن 


_ بمكن Leck‏ الخيرية عمل Ae ze‏ بريدية خاصة لنشاط خيري مثل كفالة اليتيم أو 
مكافحة التدحين ...إلخ. 


قوي حدا ضمن برامج ميكروسوفت الأساسية ويوفر التدريب AAI‏ عليه واستخدامه 
وقتا قير لوظفيك  AA‏ من وجود موظف بدیل له دائما. 


- حبذا أن تکون لحهتك الخيرية شبکة حاسب محلية ( (LAN‏ بحيث يستخدم الوظفون 
Le‏ حواسیبهم لانحاز الاعمال ومشارکتها وتطبیقات كثير Ad‏ الوقت » ویعتمد 


الخيرية و مواردها. ل a‏ 


تأكد م. كتابة Wee RE‏ 
بو er‏ 010 


أساسية في بريدك 

الإلكترون المرسل وهي : (إن كنت لا ترغب في استلام بريد من طرفنا مستقبلاً فضلا 
أرسل رسالة لهذا العنوان الالکترون أعلاه مع وضع عبارة : "فضلاً احذفوا امي مسن 
القائمة البريدية" ).. واجعلها بالاحليزية كذلك.. ناذا ؟ 

وللعلم هذه الرسالة تدل على احترافك العملی واحترامك لخصوصية بريد لمتلقي › 
وكما تعلم أنه يستطيع بربحة بريده لتحويل كل الرسائل الواردة من طرفك إلى سلة 
الهملات.. فکن آنت GC.‏ اس ois‏ الطر يقة ob Le,‏ القوائم البريدية لبعض 
الشر کات » مثل (ياهو) تحتوي على ذلك تلقائيا. 


Ay 








- تعامل فوریا وباهتمام وعناية بكل رسالة إلكترونية واردة إلى جهتك الخيرية حسب 


رغبوا ذلك بأنفسهم ..ناقش ذلك ؟ 


- إن لم يكن لجهتك بريد إلكتروني على موقع حاص بكم » فاحرص أن یکون بریدکم 
على موقع يوفر أكبر سعة ممكنة ويوفر خدمات البوب ميل ( 2081811 ) وال LE‏ 
البريد كله إلى الأوت لوك ( out look‏ ) » هوت ميل » ياهو » عجيب » أيهم أحسن 
E‏ اجر عا ee‏ 


الجواب موقع عجيب وستطر ح شركة جوجل بریدا بحانیا ACL‏ سعة مكنة. 


- دائما لیکن لجهتك الخيرية بريد إلكترون للحالات الضرورية في حال عطل موقع حهتك 
a‏ » بعکن استقبال بعض الأمور العاحلة عليه » وحبذا أن یکون مفتاحه (الرقم 
السري) معروفا للموظفین القائمین على البرید الالکترون. 


= بعض Al‏ کات والوزارات Lë‏ جهات دينية متحصصة عکنك التسیق معها وارسال 
بريد إلكترون ها » وبالتالي تقوم هي بارساله بحموعة الوظفین الي قد یصل عددهم 
لحك آلوف من مستخدمی احاست. 


إعلانات بالشبكة (الانترنت) : 


الستهدفین من اعلانات الشبکة هم فقط الذين يتصفحون الانترنت والمقصود 
باعلانات الشبکة هي تلك الاعلانات (بانرز) Banners‏ ال توضع ف المواقع از كتين 
تصق A E EE E‏ کی he‏ اقا سوه یی alt Bic‏ فان 
و کذلك عکنك إرسال إعلانات ضمن بريدك الالکترون. 


2-5 








Lady‏ يلي آهم معايير الوقع الستضیف لاعلانك فیما لو كان الاعلان بغیر موقع 
جهتك اخيرية : 


- هل لاعلانك علاقة بالحاسب أو الانترنت ..؟؟ مثال على ذلك : إن كنت ترید عمل 
إعلان عن كيف تدعو غير المسلمين لالاسلام بالبريد الالکترون. 


- إن ۸ يكن لإعلانك علاقة بالإنترنت وتطبيقاته فقم .مموازنة تكاليف الإعلان بالإنترنت 
مقابل إعلان الوسائل الأخرى مع مراعاة أن يكون المستفيدون من إعلانك يغلب عليهم 


۰ eg 


الذروة حسب طبيعة الوقع و کل هذه العلومات سیوفرها لك إدارة الوقع » تأكد من 
صحة احصائیات الزوار عن طریق مصدر خاید غير صاحب الموقع. 


موقع الجهة الخيرية على الشبکة : 


كما تمت الاشارة من قبل فان عدد مواقع الجهات الخيرية على الشبكة لا تزال 
متواضعة من ناحية تناسبها العددي أو حودة الوقع وتفاعله مع الزائرين › 
ومن آهم آسباب ذلك عدم اهتمام السوولین بالجهات 
الخيرية بتواحدهم على الانترنت أو قلة الوارد المالية 2 
وفیما يلي قائمة wal‏ اللاحظات الق ينبغي الانتباه فا 












اسأل نفسك الأسئلة الأساسسية 
قبل إنشاء موفعك بالإنتر نت : 


. ٠ هذا الشأن‎ 
<i: لمانذا‎ e 


- هل لدی جهتك الخيرية موقع على الشبكة ؟ کم يكلف ۴.۰ 
من یقوم به ..؟ 


- هل سألت نفسك إن كنت صانع القرار لموقعك › 
هل نع القرار دو كبك لقن و العمل ؟ 


لاذا آرید موقعا علی الشبكة ليق اليرية ؟ 





من صمم موقعکم على الشبكة » وما هي خبرقم السابقة » هل كان السعر هو العینار 


هل موقعك یتحصص بتقدم موضوع میز لا یوفره الآخرون ..؟ دائما ابحث عن التمیز 
لتبقی بالانترنت. 

ما مدی تکرار تحدیث الوقع : آسبوعیا | شهریا / ...۸۱ ؟ 

هل لدیکم إدارة أو موظف مسوول عن إدارة الوقع ولدیه صلاحية رمز الدحول واجراء 
Cuda‏ 

كيف تقیم موقع حهتك الخيرية من ( ۱ ۱۰) ؟ 

اعقد احتماعا مع الختصین لديك لناقشة وسائل معابلة قصور التقييم » أما إن كان 


هل لدیکم أسلوب ومعاییر في الرد على مقترحات وأسئلة زوار الوقع خلال یسومین.. 


ثلانة أيام. . مثلا ؟ 
هناك YA‏ صفحه جديدة 


هل تم تسحیل موقعکم في حرکات البحث الرئيسية | تنشأ بالانترنت حل 
وحت أي مسمی ؟ ابحث بنفسك عن موقعك | ثانية بالعالم مما يؤكد 
eg‏ لت ام Cd‏ علی ذلك ؟ على أهميةوضصع 


259.0 بمحرحات 


ما هو حجم موقع جهتك الخيرية الکترونیا ؟ 
5 البحت. 


إذا كان موقعکم یقدم حدمات تفاعلية مع الزوار .. الصدر high gai‏ 


2S‏ یتم الاشراف علیها ؟ 











- هل خريطة الوقع آو شجرته سهلة الفهم علی A)‏ 

- هل تتوفر وسيلة البحث داحل الوقع ؟ 

هل لدیکم حطة استراتيجية للموقع الذي fe‏ جهتکم الخيرية ؟ 

- هل تتوفر بالوقع إمكانية الطباعة السهلة للقاری ) printer Friendly‏ ( ؟ 
- هل ill ays‏ حاصية ارسال آحاد مواده إل برید آحر ؟ 


- کم مرة قي اليوم أو خلال الأسبوع/الشهر قلت لأحدٍ من تقابلهم بمكنك زيارة موقعنا 
ورؤية هذا أو ذاك ؟ .معن آخر هل An‏ موقعك جهدا ووقتا لك وللمستفيدين من 
حهتك الخيرية ؟ 


- هل تتوفر .عوقعك النماذج والحداول والخرائط الجغرافية إلى 
موقعك وال جحتاحها الستفیدون من جهتك ؟ 


- تذکر دائما AU‏ تخس ad‏ الناس الستفیدین من جهتك |الانترنت لا یعصودون 
الخيرية إن لم يكن موقعك دنا أو تجاهلت tog gles‏ أبدا لزب ارة نفس 
الموقع » واحرص دائما على عقد اجتماع أسبوعى/ش هري | الواقع الق سبق هم 
حسب حجم جهتك الخيرية لمناقشة هموم القائمين على زيارتها.. هل تريد أن 
الموقع سواء كاتوا متظوعين أو مقاول. 


- إن كانت جهتك الخيرية متميزة فيجب أن يكون الموقع ممثلا 


(NVISION) هوا هسنا‎ aga lt eene Le بش‎ 
الاستة ارية‎ 





و و ٍ رن لكك 






































نظم امعلومات التسويقبه 
وحوث التسويق ودورها في العمل اخنیری 


تعريف بحوث التسويق Marketing Research‏ : 
هي عملية جمع وتسجيل وتحليل البيانات التسويقية التعلقة .عشاکل تسويق السلعة أو 
الخدمة ويمكن أن تكون متعلقة بأحد أو أكثر من عناصر المزيج التسويقي. 


تعريف نظم المعلومات التسويقية Marketing Information System‏ : 
هي عملية مستمرة ومنظمة aot‏ وتسجيل وتبويب وحفظ واسترجاع وحلیل 
البيانات السابقة والحالية والمستقبلية الخاصة بأعمال المنظمة والعوامل المؤثرة فيها » ومن ثم 


إمكانية تسخير هذه المعلومات بدقة لخدمة أهداف المنظمة. 


لاذا بحوث التسويق وأنظمة المعلومات : 

ببساطة كيف بمكنك معرفة ما يرغب العميل أو معاناته أو رضاه بدون أن تعمل 
استبیانا لذلك فتعرف من لاله نقاط (حادتك والنقاط اللازمة للتطویر. 

وعندما تعرف من قاعدة بياناتك أن الطلب ازداد على مخزون الكتب الدعوية في 
صيف العام الاضی فتقوم بالتحلیل والاستعداد لطلب هذا الصيف من الکتاب حن لا یکون 
لديك نقص فهذا تم من حلال نظم العلومات الداخلية. 
من مزايا بحوث التسویق و آنظمة العلومات التسويقية : 

-١‏ مساعدة متخذ القرار بالعلومات اللازمة للتقليل من حالة عدم التأكد عند اتخاذ 

قرارات تتعلق بالستقبل. 

۲- التعرف على احتیاحات ورغبات العملاء وتلبية ذلك. 

۳- قياس مدی رضی العملاء عن خدمات النظمة. 

ء - التعرف على حالات الشاکل ونقاط الضعف داخل النظمة. 


سح 








ه- تبن الأسلوب العلمي لصناعة القرار البق على العلومات. 

5- اقناع أصحاب القرار بوحود حالة إيجابية أو سلبية لطلب الدعم لعلاجها. 

۷- تحديد الاستراتيجية الناسبة في أحد عناصر الزیج التسويقي. 

a N GA‏ لمات Gd gies‏ اتمه کر ماس 
.(Internal Benchmark) Lal‏ 

۹- التخحطیط لعملیات التخزین والطلب وإمكانية استغلال الوارد التاحة بافضل 


آمثلة لبعض آنواع بحوث التسویق : 
-١‏ بموت التسویق التعلقة بالبیعات. 
-Y‏ بحوث التسویق التعلقة بنوع السلعة/الخدمة القدمة. 
۳- بحوث التسویق التعلقة بالنشاط الترويجي. 
->٤‏ بحوث التسویق المتعلقة بالبيقة التسويقية (Pest)‏ 


آمثلة لنظم العلومات التسويقية : 
اللاحظ لبعض عملیات الشراء في مخازن البيع الکبری (سوبرمارکت) یلاحظ ارتباط 
Al‏ اللیزر بتصنیف کل عملية شراء بصنفها » ومن ثم يتم ربطها برصيد الستود ع. 


وتصور حجم كمية العلومات الصادرة يومياً من سلسلة سوبرما ركت مثل بنده و کم 
تحتاج لتحلیل وربط » ولذا تتخصص من سنوات ش رکات في آنظمة ربط نقاط البیع بأنظمة 
حاسوبية تقوم بتحلیل البیعات وأكثر الأصناف Ley‏ وربطها بالیوم والوقت ‏ وربطها 
Oy pall‏ بالستودع مما An‏ كثيراً جهود الراكد A‏ الخزون أو طلب سلع غير ضرورية وما 


إلى ذلك من قرارات تسويقية. 


وعثال ol‏ من طبيعة عمل مبيعات هيئة الاغانة مثلا عکن بن نيال الاحتفاظ 
بعمليات البيع أو التبرعات الخروج بتوصيات وقرارات تخدم هذا احال. 


و و سس« 








بعض ما يقال ويشاع عن بحوث ومعلومات التسویق : 


- للأسف of‏ بعض هذه القولات متحققة في أرض الواقع وتکون لصانع القرار في 
المنظمة أو لبعض کبار الاداریین أو لآخرين اليد الکبری قي ذلك. 

- أن بحوث التسويق تعد في بعض الأحيان لمساندة توجه مدير المنظمة أو صاحبها 
بغية دعم قرار اتظذه مسبقا أو بريد اتخاذه. 

= أن فض رت اون تال یف موق لاه نیاق لاس ان 
ieee ae‏ روا ها 

- أن وظيفة باحثي التسویق تحتاج إلى مهارات وخبرات قد لا تستطیع معظم 
الجهات الخيرية توفیرها وتوظیفها. 

- أن بحوث التسویق قد تکون حبرا على ورق إن لم يتم تفعیلها وتبيي توصیاقا. 

O E aS = 

- قد يعمد بعض الموظفين في الجهات الخيرية إلى احفاء بعض العلومات 
لاحساسهم LAT‏ قد تشکل Le‏ علیهم آو قد یتم Më‏ قرار لیس ttle A‏ من 
خحلاها. 

- لا تزال بحوث التسويق ومعلومات التسويق غير ناضجة في القطاع الربحي 
والحكومي فكيف تريدون بحاحها وتطبيقها في القطاع ADU‏ (الخيري). 

ogee pigs as -‏ كاد مره كيد ود Ae‏ مات 

- لا تتوفر لدی كثير من الجهات الخيرية أوعية حفظ العلومات وأنظمته › ولا 
یوجد شعور با هة توفیر ذلك وان و حدت القناعة باعيية GUS‏ لا تتوفر الوارد 
المالية لتوفیره. 

ب لا توحد قناعة aS E‏ ا الخيرية الأحرى أو 
الباحئین JE A‏ الجهات الخيرية » حيث لا توحد شفافية قي اعطاء الطرف 
الآخر العلومات التوفرة وال قد تساعد غيرهم قي وضع اخلول. 


A 





- لا ترال نظرة الکثیر حي في القطاع الربحي إلى تصنیف کل العلومات EL‏ سرية 
وغير قابلة للنشر في ظل غياب تصنیف لما عکن نشره وما هو حاص. 

= مصادر محانية أو متوفرة : 
Hal:‏ نختتم هذا الجزء بالاشارة إلى آهمية الاستفادة من مصادر العلومات التوفرة 
وال تعطي الجهات الخيرية رافدا وعونا لاتخاذ القرار أو لاستشراف الستقبل في 
Je‏ عملها » وعکن الاستعانة بالصادر التالية : 


و کتب وإصدارات وزارة التخطيط ویشمل ذلك دراسات الخصائص 
الدعوغر افية للسکان » و تعداد السکان و التقاریر الأخرى. 

Lee e‏ وزارة البلدية الشوون القروية للنطاق العمران وابحاهات البناء. 

ه اصدارات البنوك المحلية في تحليلها للحركة الالية والوازنات. 

e‏ إصدارات وزارة المالية. 

٠‏ إصدارات الغرف التجارية الصناعية. 

ه بعض إصدارات الجوازات. 

ه إصدارات هيئة الأمم المتحدة فيما بخص إناء النطقة وهی متوفرة عوقعهم 
بالشبكة. 

ه إصدارات وزارة العمل والشؤون الاجتماعية. 

ه إصدارات وزارة الحج. 


ه إصدارات وزارة الشؤون الإسلامية والأوقاف والدعوة والارشاد. 






































۰ ومع هاية هذا البرنامج آدع و ك 
لعکون NG‏ وانت كذلك.. 
أدعوك لتشارك زملاءك الذین LA‏ كوا معك اللقاء بتحاربك ما بعد 
اللقاء والتواصل معهم والافادة والاستفادة من ارم في مجال 


الاعمال الخيرية و Bylot‏ و تسویقها. 


ه کذلك أدعوك لشار کة الآخرين.. اعتر شخصا أو ST‏ ستقوم بتلحیص 
البرنامج gb‏ واعطائهم فكرة عنها ‏ وهذا تکون Lola‏ للخير فيزداد أجرك إن 
شاء الله » ومن جهة أحرى ترسخ العلومات الى حذقا بالبرنامج. 

ه لا تنس كذلك من مشاركة.. تحربة جديدة تظن LI‏ قد تکون 
مفيدة هذا البرنامج في لقاءاته القادمة إن شاء الله.. أو تنبيه » 
ويمكنك ذلك من خلال : 


vi - ۸ الغا كس‎ e 


- البرید الالکترون : mhabib2@yahoo.com‏ 


Twitter: @Engmhabib 


- البرید : محمد أحمد حبیب ص.ب 1۸۹۷ Ais‏ ۲۱5۰۲ 














نظرة إسلاميه على التسویق 


إن المتأمل في OLY!‏ القرآنية والأحادیث الواردة في أحكام البيوع » ليقف على 
Ae pat‏ من التوجيهات الى اعت با الاسلام لينظم أخلاقيات التعامل مع السوق عموما. 


فحديث رسول الله ل في النهي عن تلقي الركبان عنم الغش والخداع المتمثل في شراء 
بالإضافة لما في ذلك من احتكار فئةٍ بذه الطريقة للسوق وشرائهم المسبق للبضائع. 


وخيار مجلس البيع التمثل في الحديث («(البيعان بالخيار ما لم يتفرقا)). 


بالاضافة إلى شرط dole]‏ السلعة لو كان الشتري غير GLE VY) Aë ba‏ » لا Ga,‏ 
وکثیر من کبار احلات التجارية الآن تعطي حرية إرحاع السلعة في حدود (۷) أيام إلى 
آکثر d‏ أقل حسب سياسة التجر ‏ ویقل هذا ai All‏ ق آسواقنا بینما يع نه الغرب. 


در ا ate‏ هذا byl‏ 


Dene) le‏ واي لیس کل الاجافیت اند كور غرم الشوق: 


والاسلام دين شمولي ((وأنتم اعلم بأمور دنياكم)) لکن وضع الاسلام الضوابط 
الأساسية الى حفظ حقوق البائع والشتري بل وآرشده إلى آبعد من عملية البیع والشضراء 
وهو البركة فقال Së‏ : ((فان صدقا وبینا بورك هما... » وان Wë‏ ...)). 


EC 





والتاریخ يشهد باسلام بلدان با کملها بتطبیق التاحر السلم لأخلاقيات التعامل 
الاسلامي في السوق » ویعتبر حدیث : ((تبسمك في وجه آخيك صدقة)) من أكثر 
لوسائل اعتناء و کسبا للعمیل لرجال البیع واشدمة A‏ مکاتب خدمات العملاء » ویعمد 
الحتصون A‏ فعالیات البیع عن طريق اماتف ‏ و کذلك مأموري شر کات الاتصالات بوضع 
مرایا صغيرة عند مكحتب مأمور شركة الاتصالات ویطلب الشرف من الوظف الابتسامة 
قبل الرد على المكالمة حيث دلت الأبحاث الأثر النفسي والانطباعي الحيد لهذا السلوك على 
العميل المتصل عبر الهاتف للخدمة. 


وق جانب ale‏ المستهلك ال أنشأت ها هيئات وجمعيات ف الدول المتقدمة » جاء 


دور الحسم 3 الا سلام حيث slr‏ 3 ایت : ((من غش فليس منا)). 


وما آحرانا وهذا حال الإسلام مع التسويق أن ينطلق الختصون في مؤتمر التسويق 
للدول الإسلامية بتبئ (میناق أخلاقيات التسويق للأقطار المسلمة) ) Muslim Countries‏ 
Li» (Marketing Code of Ethics‏ على شواهد الکتاب والسنة ولن نعجز و آطول Al‏ 3 


کتاب الله تعالى هی آية الدین ومعلومٌ أن الدّين من العاملات ال لا یستغی عنها السوق 
بالبیع الاجل. 





قائمة المراجع 


ه کتاب الله الکرم. 

e‏ السنة النبوية الطهرة. 

ه التسویق الفعال الاساسیات والتطبیق ` د/ طلعت آسعد عبدالحميد » الطبعة التاسعة 
eas‏ 

ه سلوك الستهلك بين النظرية والتطبیق مع التركيز على السوق السعودية : د/ أحمد 
علي سلیمان » مطبوعات معهد الادارة العامة ۶۲۱ ۱ه. 

e‏ تخطيط الحملات الاعلانية : د/ عبدالرهن بن حمود العناد » الطبعة الثانية ٤‏ ۱ ۱ه. 

e‏ إعداد من خلاصات ` تصدر عن الشركة العربية للاعلام العلمي (شعاع). 

e‏ آصول OMEN‏ ` د/حمود عساف » القاهرة » مکتبة عين شس ۰ ۱۹۸۰م. 


قائمة الراجع الأجنبية : 
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El‏ تمارين على قرارات تسويقية سا 


تمرين عن المار كة la ply‏ بح عاج بسا بن ج 


أسباب ضعف الاهتمام بالبريد الالکترون 
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المکتب التحهاونی للدعوة 
والارشاد وتوعية الجالیات بحي السلامث 
JEDDAH DAWAH CENTER‏ 





ot یی‎ + 
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تأسس الکتب 2 ۱۷ AN AE NEI‏ تحت اشراف وزارة الشوّون 
الاسلامية والأوقاف والدعوة والارشاد . 


& مه چ 
روينا : 
أن نکون مکتبا راندا ومرجعا 2 آسالیب الدعوة یحظی بثقة 
الدعوین والعاملین 2 مجال الدعوة 2 بلادنا . 


رسالا : 


الدعوة إلى الله تعالی عن طريق فريق عمل متخصص لنشر 
العقیدة الصحيحة منتهجا الوسطية ومستخدما أحدث 
الوسائل . 


: LOI اهد‎ 

۱ دعوة غیر السلمین إلى الاسلام . 

۲ توعية المسلمين الناطقین بغیر اللغة العربية . 

۳ الدعوة والارشاد وإقامة الحاضرات العامة والدورات 
التربوية . 


أهدافنا الاستراتيجية: 


ee 


۱ تحقيق الاستقرار للموارد المالية ber‏ يفي بأهدافنا 
التشغيلية للسنوات القادمة باذن الله . 


۲ استقطاب وتنمية الوارد البشرية الادارية والدعوية 
لخدمة أهداف الکنب . 


P‏ تبني 9 a5‏ تفعيل خطة استراتيجية تسويقية لأنشطة المكتب 
وأهدافه وشخصيته . 


$ التفاعل مع قضايا واهتمامات ومتطلبات المجتمع . 


۵ استقطاب وتفعيل الطافات الدعوية والادارية النسويهة 
يما يحقق ويدعم الأهداف والأنشطة الخاصة بالتساء . 


5. تحقیق المحاور الدعوية الأساسية ( الرئيسية ) من خلال 
البحت العلمي والتطوير 


۷ تطوير برامج ووسائل دعوية متميزة وميتكرة . 


۸ استخدام التقنية والوساثئل والاسالیب الحديثة . 


حفوق ۱ لمسسرع : 
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للمتبرع الحق أن يتم اعلامه برسالة ورؤية وآهداف الجهة 
الخيرية. Bg‏ أي المشاريع سيتم استخدام تبرعه . ومدی قابلية 
الجهة الخيرية 2 توظيف تبرعه ب2 الغرض الذي تبرع لأجله. 
للمتبرع الحق ان يعلم بأسماء أعضاء مجلس الإداره تلجهه 
الخيرية المتبرع لها وله أن يتوقع من هؤلاء الأعضاء أن يقوموا 
بواجبهم خيرفيام ب2 إدارة مصالح الجهة الخيرية . 

له الحق أن يتم إطلاعه إن رغب بأحدث البيانات المالية للجهة 
الخيرية. 

له الحق أن يتعهد له أن تبرعه سيتم توظيفه 2 الغرض الذي 
تبرع لأجله. 

للمتبرع الحق أن يحظى بالتقدير والشكر اللائقين مقابل تبرعه. 
Gow‏ للمتبرع أن يعامل تبرعه بسرية واحترام 2 ظل ما تكفله 
القوانين والأنظمة المرعية. 

له الحق أن يتوفع الاحتراف المهني وحسن المعاملة من جميع 
العاملين الذي يلقاهم بالجهة الخيرية . 

له الحق أن لا يتم استخدام معلوماته الشخصية كأرقام هواتفه 
أو بريده من قبل هيئات أخرى خيرية أو غيرخيرية إلا بإذن منه. 
له الحق أن يسأل الأسئلة التي يشاء لموظفي الجهة الخيرية 
حين تبرعه . وأن یلقی الصدر الرحب منهم والاجابة الصادقة 
الفورية والصحيحة عن اسئلته. 


Donor's Bill of Right بعنوان‎ Charity Navigator وترجمة عن موقع‎ SS 


العناصر العشر slid‏ العمل الموسسي 
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وضوح الفکره التي قامت من آجلها الموسس4 . 
مشروعية الموسسة » وا لحصول على الترخيص القانوني لبد e‏ العمل 
499 شروطه . 
و جود 53119 موهله وفادرة ومتحمسة ومتفرغة لهذا العمل . 
توفرراس مال كا2 . من مصادر تمویل ذاتية ومتنوعة ومستمرة مع 
الحفاظ على الاسنقاا ليه با للصرف . ووجود نظام مالي ومحاسبي 
Ql pit!‏ دفيق . 

ایجاد وتکوین سمعه جيدة للموسسةه. .2 نظر العاملین بها 
والمتعاملين معها S SUAS a,‏ نظر منافسيها . 
فدرة الموسسة على ا تخاذ فراراتها دون ند خل خارجي . ودحقیق 
اهد اقها . والتغلب على الصعوبات» وتطويع الآخرين على مسايرتها. 
جذب عدد كاف من العاملين الأكفاء المنجزين والمتحمسين 9 مقتنعين 
یأهد اف وفكرة Aun oh!‏ . 

وجود لوانح وأنظمة عمل » محددة وواضحة ومتفق علیها › 
ومتناسبة مع اهداف المؤسسة على أن تکون موثقة ومدونة 
ومعروفة لكل الجهات Ariat!‏ والني تتعامل معها الوسسه . 
وجود خطط ویرامج . محدده وواضحه . ومدروسه ومنفق علیها › 
ومونقه ومكتوية 1 ومعروقه للجهات dall‏ التي ستتعامل معها . 


۰ وجود نظام للرقابة والمتابعة والتقویم الستمر للتأكد من سلامة 


اللحخطیط والتنفيدك . 


الالتزامات العشر لنجاح الحمعیات الخيريك : 

۱ سیکون لكل وظيفة مهام ومسوولیات واضحة ومحددة » ومحدثه . 
| الوصف الوظيفي | 

۲ سینم منح الصلاحیات لمن يتم تكليفهم بالسوولیات . كما سيتم 
مکاقاة الانجاز المیز . والساء له 2 حال عدم تحقيق الانجاز 
الطلوب . [ التفویض الفعال | 

۳ لايمكن إحداث تغییر 2 المهمة (المهام) AIS ot!‏ لوظيفة al‏ فرد دون 
تفهم عاقبة أثر ذلك التغییرعلی مجموعة العمل الشار AS‏ 2 أداء 
تلك المهمة ۰ [ المشاركة والتواصل الفعال | 

4 لا ينبغي oY‏ موظف بالادارة أن يتلقي التعلیمات او (#۱وامر) 
واللقویم السنوي من اکثر من شخص واحد براسه مباشره . 
[ وحدة الامر ] 

6. لا ينيغي لأحد اعطاء تعلیمات (اوامر) مباشرة oY‏ فرد با لعمل 
طالما أن لهذا الفرد رئيس مباشر فيكون أعطاء التعليمات عن 
طريقه › فيما يسمى بال مرجعية الإدارية. [ lige‏ وحدة السلطة ] 

5. المكافأة والتكريم ستكون 2 العلن Lol‏ النقد وحل الخلافات فسيكون 
بشكل خاص ودونما إشهار. [ أخلاقيات العمل الإسلامي ] 

۷ آية خلافات بين الأفراد وبعضهم أو المسئولين .وبعضهم أو بين 
هؤلاء و آولئك حول المهام أو السوولیات ينبغي dle‏ بشكل عاجل 
وحاسم باتخاذ ما يزيل اللبس ودونما تأخير . [ التدخل المباشر 
والسريع ] 


ead ۸‏ على أن لا یکون التوجیه أو لفت النظر أو الضبط الاداري 
إلا عن طریق الرئيس الباشر للموظف لنحفق بد لك بناء وتطوير 
الموظف . [ التطویر الاداری ] 

2 لأي فرد رئیسا أو مرؤوسا أن یکون طرفا أو مشارکا‎ Sach لن‎ ٩ 
. للغيبة والنميمة والنقد السلبي)‎ Y) نقد جارح لأي من الوظفین‎ 
] أخلاقيات الوظف السلم‎ [ 

٠‏ . سنوفر لكل موظف إمكانية تفقد جودة ما یقوم به من مهام واعمال 
لنحقق بد لك عدالة تقویم الأداء البني على جودة الانجاز للعمل. 
| الرقابة الادارية الفعالة | 
يلتزم الکتب التعاوني للدعوة والارشاد وتوعية الجا لیات بحي 
السلامة يجدة بهده الالتزامات العشر ویحرص على تطبيقها . 


(من إصدار الجمعية الأمريكية للإدارة, وتم ترجمته للعربية بتصرف) 
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وقف استتمارى للمكتب التعاوني لدع وه 
والإرشاد وتوعية الجاليات بحى السلامة يصرف 


ريعه في : 





نشكركم على هذا الاهتمام . وعلى ماتقومون به من 
الدعوة إلى الله وإرشاد المسلمين . وبيان فضائل الإسلام., 
وماتعملونه من طبع الرسائل والمطويات والأشرطة, 
وترجمتها. ومايصرف في طبعها وتوزیعها, وهذا من أفضل 
الأعمال, فان من دعا إلى الله كان له مثل أجورمن تبعه 


من غير أن ينقص من آجورهم شيء ومن دل على خير فله 
مثل آجر فاعله. ويدخل في ذلك كل من أعان المكتب بتبرع 
أو قرض حسن. لشراء وقف استثماري . فان ذلك داخل في 
قوله تعالی «وتَعاونوا Le‏ الب والتَقعی ولا تعاونوا Le‏ الإثم 
وّالعدوان» فالذین یساهمون في شرء الوقف لهم آجرهم 
بقدر تبرعاتهم. ومساهماتهم الخيرية. وللمکتب أن یطرح 
قيمة هذا الوقف كأسهم. فالساهم یدخل في تسدید 
القرض لهذا الوقف. وله آجر على هذه الساهمة. ویدخل 
ذلك في الصدقة الجارية التي يجري آجرها على صاحبها بعد 
المات. واللّه أعلم 
عبدالله بن عبدالرحمن الجبرين 
رحمه الله 


الوقف Ale‏ للواقف وعزمة مؤكدة للقضاء على الجشع والشح وحب الذات 
والوقف dor,‏ واحساس نبيل ودعم بالغ لاقتصاد اکتمع السلم؛ لان الاوقاف 
الخيرية تعد من آهم مقومات الجتمعات الناجحة اقتصادیا) 


ماقم إلجازه فى الوقف 
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رسالة 


فيا من خلقك الله للعبادة وابتلاك JUL‏ .. لا تزال تسیر في هذه الحياة حتى يأتيك هادم 
اللذات شئت el‏ أبيت عاجلاً أم آجلاً Lol‏ في سن الشباب أو عند الهرم والشيخوخة.. 
وكلها سنوات قليلة وترحل من فوق الأرض إلى خت الأرض . فمن أين لك بالحسنات خری 
عليك ؟! إنها الأوقاف التي تدفع إليك الحسنات في وقت آنت أحوج ماتكون.. عليك 
بدريهمات قليلة فاجعلها لك ذخرا: اما مصحفا تقفه. أو كتابا نافعا تنشره . أو لبنة 
في بناء , أو إسهاماً في مشروع ينفع الإسلام والسلمین al.‏ عمل من أعمالك في 
الدنياجري عليك حسناته وأنت في قبرك. وهذه منة من all‏ وفضل أن جعل العبد 
یسعی Lech‏ لا ينقطع فيه أجره بعد ماته. 


: قيمه السهم 


وما عند الله خير وأبقى 


الایداع أو Jugal‏ لحساب 
الوقف بمصرف الراجحن : 


314608010221225 


SY AWM ko] 0101010 LIRIAS 
الاتصال بناليصلكم مندوبنا:‎ 
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JEDDAH DAWAH CENTER‏ 
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